Datamart para la evaluación de ventas en la Empresa Papelera Reyes S.A.C. by Ameri Celestino, Cristhian Williams & Quispe Cancho, Angel Nemesio
  
 
FACULTAD DE INGENIERÍA Y ARQUITECTURA 




Mgtr. Pérez Farfán Ivan Martin (0000-0001-5833-9400) 
 
LÍNEA DE INVESTIGACIÓN: 
Sistemas de Información y Comunicaciones 
 
2020
Datamart para la Evaluación de Ventas en la Empresa Papelera Reyes 
S.A.C. 
 
Ameri Celestino, Cristhian Williams (ORCID: 0000-0001-6088-0108) 
Quispe Cancho, Angel Nemesio (ORCID: 0000-0003-0046-0261) 
TESIS PARA OBTENER EL TÍTULO PROFESIONAL DE:
 INGENIERO DE SISTEMAS 
 
AUTORES: 
















Esta tesis está dedicada para toda mi 
familia quienes me han apoyado a lo largo 
de este ciclo de mi carrera universitaria. 
También a todas las personas que 
estuvieron conmigo en esta etapa, 
ayudando a mi formación como ser humano 
y profesional 
Quispe Cancho, Angel 
 
 
Quiero dedicar este trabajo a mi madre, 
quien ha sido la persona que me ha 
apoyado en toda esta etapa y me ha 
inculcado a ser perseverante y no rendirme 
ante cualquier obstáculo. 













Quiero agradecer a dios por acompañarme 
siempre en mi vida, dándome sabiduría 
para poder terminar con éxito las metas que 
me propuse. A mis padres porque son las 
personas que me han dado apoyo 
incondicional, pese a los obstáculos e 
inconvenientes que hayan pasado. 
Quispe Cancho, Angel 
 
Agradezco a Dios por estar siempre 
conmigo y a mi madre por el apoyo 
incondicional en toda mi vida. Agradezco a 
los todos docentes que me brindaron 
conocimiento y me motivaron a 
desarrollarme como persona y en lo 
profesional.  





ÍNDICE DE CONTENIDOS 
CARÁTULA .............................................................................................................. 
....................................................................................................... iii 
AGRADECIMIENTO ............................................................................................... iv 
RESUMEN .............................................................................................................. x 
ABSTRACT ............................................................................................................ xi 
I. INTRODUCCIÓN ......................................................................................... 12 
II. MARCO TEÓRICO ...................................................................................... 19 
III. METODOLOGÍA .......................................................................................... 49 
3.1 Tipo y Diseño de Investigación .................................................................... 50 
3.2 Variables y Operacionalización .................................................................... 52 
3.3 Población, Muestra, Muestreo y Unidad de Analisis .................................... 54 
3.4 Técnicas e Instrumentos de Recolección de Datos: .................................... 57 
3.5 Procedimientos ............................................................................................ 62 
3.6 Método de Análisis de Datos ....................................................................... 63 
3.7 Aspectos Éticos ............................................................................................ 70 
IV. RESULTADOS ............................................................................................ 71 
V. DISCUSIÓN................................................................................................. 84 
VI. CONCLUSIONES ........................................................................................ 86 
VII. RECOMENDACIONES ............................................................................... 88 
REFERENCIAS ..................................................................................................... 90 









INDICE DE TABLAS 
Tabla 1: Comparación de Metodologias ................................................................ 44 
Tabla 2: Evaluación de Metodologías ................................................................... 45 
Tabla 3: Diseño de medición – diseño preexperimental ........................................ 51 
Tabla 4: Validez por evaluación de Expertos ........................................................ 60 
Tabla 5: Niveles de Confiabilidad .......................................................................... 62 
Tabla 6: Estadisticos descriptivos de eficacia de ventas ....................................... 72 
Tabla 7: Estadísticos descriptivos de Crecimiento de venta ................................. 73 
Tabla 8: Prueba de normalidad del Eficacia antes y después de implementado el 
Datamart................................................................................................................ 75 
Tabla 9: Prueba de normalidad de Crecimiento de ventas .................................... 77 
Tabla 10: Prueba de T-Student para la Eficacia de ventas antes y después de haber 
implementado el Datamart .................................................................................... 80 
Tabla 11: Prueba de Wilcoxon – Estadístico de Pruebas ...................................... 82 
Tabla 12: Correspondencia-Perspectiva OLTP ................................................... 144 
Tabla 13: Correspondencia-Indicadores OLTP ................................................... 144 
Tabla 14: Campos importantes para la Perspectiva Cliente ................................ 145 
Tabla 15: Campos importantes para la Perspectiva Ubigeo ............................... 145 
Tabla 16: Campos importantes para la Perspectiva Producto............................. 146 
Tabla 17: Campos importantes para la Perspectiva Vendedor ........................... 146 
Tabla 18: Campos importantes para la Perspectiva Tiempo ............................... 147 













INDICE DE GRÁFICOS Y FIGURAS 
Figura 1: Eficacia de ventas de mes (octubre) ...................................................... 16 
Figura 2: Crecimiento de ventas de mes (octubre) ................................................ 16 
Figura 3: Arquitectura BI........................................................................................ 35 
Figura 4: Formula Crecimiento de Ventas ............................................................. 40 
Figura 5: Enfoque Inmon ....................................................................................... 42 
Figura 6: Ciclo de vida método Ralph Kimball ....................................................... 43 
Figura 7: Fases de la Metodología Hefesto ........................................................... 46 
Figura 8: Proceso ETL .......................................................................................... 47 
Figura 9: La muestra ............................................................................................. 56 
Figura 10: Correlación de Spearman .................................................................... 64 
Figura 11: Correlación de Pearson ........................................................................ 64 
Figura 12: Nivel de Significación ........................................................................... 66 
Figura 13: La media .............................................................................................. 66 
Figura 14: La varianza ........................................................................................... 67 
Figura 15: Desviación estándar ............................................................................. 67 
Figura 16: Distribución normal estandarizada ....................................................... 68 
Figura 17: Distribución T-student .......................................................................... 69 
Figura 18: Wilcoxon ............................................................................................... 69 
Figura 19: Eficacia antes y después de implementación del Datamart ................. 73 
Figura 20: Crecimiento de ventas antes y después de la implementación del 
Datamart................................................................................................................ 74 
Figura 21: Prueba de normalidad de la eficacia antes de la implementación del 
Datamart................................................................................................................ 76 
Figura 22: Prueba de normalidad de la eficacia después de la implementación del 
Datamart................................................................................................................ 76 
Figura 23: Pretest Crecimiento de Venta .............................................................. 77 
Figura 24: Post-test Crecimiento de Venta ............................................................ 78 
Figura 25: Eficacia de ventas – Comparativo General .......................................... 79 
Figura 26: Región de rechazo y Aceptación - indicador eficacia de ventas .......... 80 
Figura 27: Crecimiento de ventas – Comparativo General .................................... 81 
Figura 28: Prueba de Wilcoxon Rangos – Crecimiento de Venta .......................... 82 
Figura 29: Región de rechazo y Aceptación - indicador crecimiento de venta ...... 83 
Figura 30: Metodología Hefesto .......................................................................... 136 





Figura 32: Monto total de Venta .......................................................................... 137 
Figura 33: Cantidad de Clientes .......................................................................... 137 
Figura 34: Unidades Vendidas ............................................................................ 138 
Figura 35: Eficacia de Ventas .............................................................................. 138 
Figura 36: Crecimiento de Ventas ....................................................................... 138 
Figura 37: Modelo Conceptual ............................................................................ 140 
Figura 38: Modelo de Datos OLTP ...................................................................... 142 
Figura 39: Establecer Correspondencia .............................................................. 143 
Figura 40: Modelo Conceptual Ampliado ............................................................ 148 
Figura 41: Dimensión Cliente .............................................................................. 149 
Figura 42: Dimensión Ubigeo .............................................................................. 150 
Figura 43: Dimensión Tiempo ............................................................................. 150 
Figura 44: Dimensión Producto ........................................................................... 151 
Figura 45: Dimensión Vendedor .......................................................................... 151 
Figura 46: Hechos_ventas................................................................................... 152 
Figura 47: Uniones .............................................................................................. 153 
Figura 48: Creando nuevo proyecto para la Elaboración del ETL ....................... 158 
Figura 49: Configuracion de los datos origen y destino ....................................... 158 
Figura 50: Administrador de Conexiones  ........................................................... 159 
Figura 51: Elaboración ETL ................................................................................. 159 
Figura 52: Proceso ETL de la dimensión cliente ................................................. 160 
Figura 53: Proceso ETL de la dimensión producto .............................................. 160 
Figura 54: Proceso ETL de la dimensión vendedor ............................................. 161 
Figura 55: Proceso ETL de la dimensión ubigeo ................................................. 161 
Figura 56: Proceso ETL de la dimensión tiempo ................................................. 162 
Figura 57: Ejecución del proceso ETL del Datamart ........................................... 162 
Figura 58: Creación del JOB ............................................................................... 163 
Figura 59: Asignación de nombre del JOB (ETL) ................................................ 164 
Figura 60: Asignación de pasos para la configuración ........................................ 164 
Figura 61: Selección del tipo y ubicación de paquete de integración service ...... 165 
Figura 62: Programación Automática del ETL ..................................................... 165 
Figura 63: Obtener datos del Datamart ............................................................... 166 
Figura 64: Power BI selección de Origen datos .................................................. 166 





Figura 66: Reporte Cantidad vendidas ................................................................ 167 
Figura 67: Reporte Monto total ventas ................................................................ 168 
Figura 68: Reporte Cantidad de clientes ............................................................. 168 
Figura 69: Reporte Total unidades vendidas ....................................................... 169 
Figura 70: Reporte Eficacia de ventas ................................................................ 169 
Figura 71: Crecimiento de ventas ........................................................................ 170 
Figura 72: Configuración Actualización Automática power BI ............................. 170 
Figura 73: Programación de actualización .......................................................... 171 




















La presente tesis detalla el desarrollo de un Datamart para la evaluación de ventas 
en la empresa Papelera Reyes S.A.C., ya que la empresa previa a la 
implementación se hallaba en una situación en que ciertas ocasiones los resultados 
generados por las ventas realizadas en la empresa no llegaban al objetivo de las 
ventas planificadas, presentaba deficiencias en el crecimiento de ventas y la 
eficacia. El objetivo de esta es determinar la influencia de un Datamart en la 
evaluación de ventas en la empresa Papelera Reyes S.A.C. 
Por tal motivo, se detalla previamente los aspectos teóricos referente a la evaluación 
de ventas, así como la metodología usada para el desarrollo del Datamart. 
Asimismo, para la construcción del Datamart, se utilizó la metodología HEFESTO, 
debido a que esta metodología se adapta más a las necesidades de la empresa y 
etapas del proyecto.  
Como tipo de investigación se utilizó la aplicada, asimismo el diseño de 
investigación seleccionado es preexperimental; con un enfoque cuantitativo. La 
población que se utiliza para esta investigación está constituida por 37500 productos 
paracas naranja esperados para el indicador de eficacia de ventas y 24310 
productos para el indicador crecimiento de ventas; los cuales fueron estratificados 
en días. Debido a ello, la muestra se constituyó por 25 fichas de registro. 
El muestreo utilizado es de tipo aleatorio estratificado. Como técnica de recolección 
de datos se usó el fichaje y el instrumento que se uso fue la ficha de registro. 
La implementación del Datamart permitió incrementar la eficacia de ventas del 
0.65% al 0.85%, por otro lado, se obtuvo un incremento en el crecimiento de ventas 
de 0.66% al 4.65%. Tales resultados mencionados anteriormente, nos permitió 
llegar a una conclusión de que el Datamart mejora la evaluación de ventas en la 
empresa Papelera Reyes S.A.C. 






This thesis details the development of a Datamart for the evaluation of sales in the 
company Papelera Reyes SAC, since the company prior to implementation was in a 
situation where on certain occasions the results generated by the sales made in the 
company did not arrive To the target of planned sales, it had deficiencies in sales 
growth and efficiency. The objective of this is to determine the influence of a 
Datamart in the evaluation of sales in the company Papelera Reyes S.A.C. 
 
For this reason, the theoretical aspects regarding sales evaluation are previously 
detailed, as well as the methodology used for the development of the Datamart. 
Likewise, for the construction of the Datamart, the HEFESTO methodology was 
used, since this methodology is more adapted to the needs of the company and 
stages of the project. 
 
The applied research was used as the type of research, and the research design 
selected is pre-experimental; with a quantitative approach. The population used for 
this research is made up of 37,500 orange paracas products for the sales efficiency 
indicator and 24310 products for the sales growth indicator; which were stratified in 
days. Due to this, the sample consisted of 25 registration cards. 
 
The sampling used is of a stratified random type. The recording was used as the 
data collection technique and the instrument used was the registration form. 
 
The implementation of Datamart allowed to increase sales efficiency from 0.65% to 
0.85%, on the other hand, an increase in sales growth of 0.66% to 4.65% was 
obtained. Such results mentioned above, allowed us to reach a conclusion that 
Datamart improves the evaluation of sales in the company Papelera Reyes S.A.C. 
 



















Esta investigación tuvo como principal propósito de estudio la estructura 
optima de datos para analizar la información y tomar decisiones a detalle 
desde las perspectivas que se involucren a los procesos de dicha empresa.  
 
De este modo, todo el planteamiento y desarrollo de este informe de 
investigación se fundamentó mediante la realidad problemática a nivel 
internacional, nacional y local. En el ámbito internacional todas las 
organizaciones tienen que poner énfasis en sus operaciones, además de ser 
capaces de manejar factores que traen consigo riegos que afectan sus 
objetivos, en donde estén preparados frente a estos perjuicios mediante 
diversos métodos y herramientas que permitan realizar correcciones, 
mejoras lo cual les brinden un soporte para tomar decisiones adecuadas que 
contribuyan a las organizaciones (Barturen, 2014)1. Además se indico que en 
la actualidad los dueños de las empresas solo se enfocan más en 
incrementar la rentabilidad del promedio de ventas, es decir que aumentar 
las ventas es un objetivo primario para cada una de las empresas a nivel 
mundial, es por eso que en el momento de tomar decisiones para que entren 
a nuevos mercados y quieren ver la satisfacción de la ventas se presentan 
los problemas y detienen su crecimiento del negocio; la realidad que se vive 
en las organizaciones es que más del 80% de las empresas no tienen sus 
procesos formalizados y definidos como tampoco existe información 
disponible para la correcta toma de decisiones por las gerencias y ventas, 
trayendo como consecuencias el bajo rendimiento de crecimiento y 
satisfacción de las ventas, reduciendo el 5% la rentabilidad y ganancias de 
las empresas (Internacional). 
 
Así en el ámbito nacional, se identificó la problemática, donde el diario el 
Comercio (2016) indico que las empresas en el Perú están frente a 
 
1 BARTUREN, S. Propuesta de implementación de un sistema de control interno y su incidencia en la 
situación financiera de la empresa Distribuidora Mercurio S.A.C. Tesis (Ingeniero de Sistemas). Trujillo: 





situaciones difíciles todo el tiempo. A menudo se realizan actividades 
comerciales y el tomar decisiones difíciles puede significar tomar un riesgo 
que haga perder dinero, puedan afectar retrasando los procesos en 
actividades de ventas y financiamientos, lo cual las empresas peruanas no 
son eficaces en la toma de decisiones y de datos, esa es la razón de porque 
su rentabilidad es baja.2 Es por ello que se recurre a que implementen 
herramientas, procedimientos y metodologías que ayuden a tomar decisiones 
inteligentes y puedan evaluar las ventas y finanzas de una empresa para 
cumplir con las metas que el directorio se ha trazado. 
 
En el ámbito local la empresa Papelera Reyes S.A.C. se desempeña en el 
sector de la industria y comercio, es decir, lleva a cabo actividades enfocadas 
a la elaboración y comercio de productos de papel sanitario, servilletas y 
afines siendo su principal marca “Paracas”. En la entrevista realizada al jefe 
de ventas (Anexo 6), se puede indicar que la gerencia de la empresa 
Papelera Reyes no puede ejecutar una eficiente toma de decisión hacia el 
departamento de ventas, lo cual menciona que no tenía una buena 
comunicación entre gerencia y ventas para análisis de datos, ya que no 
contaba con una herramienta de toma de decisiones en tiempo real, 
retrasando proyecciones de mejora; tomando un promedio de 4 horas realizar 
los reportes solicitados, además no siempre se encuentran disponibles, no 
eran precisas y detalladas para el manejo y toma de decisiones por parte de 
la gerencia. Por otro lado, la elaboración de algunos reportes requiere mayor 
conocimiento en el manejo de las herramientas informáticas, por lo que son 
derivados al área de Tecnología de Información, ocasionando más pérdida 
de tiempo. Este fue uno de los motivos por el cual se demoraba mucho tiempo 
en tomar una decisión, por ello no era tan eficiente y detallada para poder 
realizar reportes para los análisis de las ventas, por otro lado, en ciertas 
 
2 Tres mandamientos para tomar decisiones difíciles. [en línea] El Comercio. PE. 11 de febrero de 2016. 






ocasiones los datos que se ingresaban no eran precisa ni contaba con una 
herramienta que le ayude a estructurar su información para que puedan 
visualizar sus indicadores y puedan ejecutar decisiones adecuadas que no 
perjudiquen su rentabilidad, además se sabía que los resultados de los 
reportes ejecutados no eran detallados y trabajados para una buena toma de 
decisión, ya que el procedimiento usado para su evaluación de ventas no era 
eficiente, por lo cual contaba con su sistema transaccional pero no era 
robusto, ni estructurado para el análisis de información.  
 
La empresa se hallaba en una situación en que ciertas ocasiones los 
resultados generados por las ventas realizadas en la empresa no llegaban al 
objetivo de las ventas planificadas, lo que ocasionaba malas decisiones y 
también se identificó una incomodidad al momento de comparar las ventas, 
en lo cual no se podía visualizar su crecimiento mensuales y anuales. Por lo 
cual surgió la necesidad de desarrollar un Datamart para ayudar a estructurar 
todos sus datos lo cual permita generar y visualizar los reportes en el 
momento solicitado por parte de gerencia y ventas, donde puedan tomar las 
decisiones adecuadas y eficientes. 
 
Por lo consecuente si se obtuvo un resultado promedio donde las ventas 
fueron consecuentes y el promedio estuvo moderado, lo cual en el mes de 
octubre se consiguió un promedio de 0.65, como se demuestra en la Figura 
1, los resultados esperados de las ventas en este mes fueron de 1500 
unidades diarias para el producto paracas naranja, pero ahora la empresa no 
alcanza a lo establecido, el cual no garantiza del total de la eficacia en ventas, 





















Por otro lado, en el análisis que se había realizado a nuestro indicador 
crecimiento de ventas, no se obtuvo buenos resultados, ya que no son 
consecuentes y los resultados están variando; indicando que conforme hay 
días que se realizan más ventas como también se indica que hay días en que 
las ventas son bajas como se observa en la Figura 2, el crecimiento del 































































El problema que se mostraba fue el no poseer un método y procedimiento 
apropiado para la realización del análisis de datos. La actividad realizada 
actualmente para poder tomar decisiones con lleva demasiado tiempo y no 
son exactos. 
En base a la identificación de la situación de la empresa Papelera Reyes 
S.A.C se mostró la siguiente formulación del problema general: ¿Cómo 
influye un Datamart en la evaluación de las ventas de la empresa Papelera 
Reyes S.A.C.? y también se presentó los siguientes problemas específicos: 
1) ¿Cómo influye un Datamart en la eficacia de las ventas de la empresa 
Papelera Reyes S.A.C.?  2) ¿Cómo influye un Datamart en el crecimiento de 
las ventas en la Empresa Papelera Reyes S.A.C.? 
A partir de los problemas identificados se planteó el siguiente objetivo 
general: Determinar la influencia de un Datamart en la evaluación de ventas 
en la empresa Papelera Reyes S.A.C. Y los siguientes objetivos específicos: 
1) Determinar la influencia de un Datamart en la eficacia de las ventas en la 
empresa Papelera Reyes S.A.C. 2) Determinar la influencia de un Datamart 
en el crecimiento de las ventas en la empresa Papelera Reyes S.A.C. 
 
Con el fin de alcanzar los objetivos propuestos, partiendo de la siguiente 
hipótesis general: Un Datamart mejora la evaluación de ventas en la empresa 
Papelera Reyes S.A.C. Y las siguientes hipótesis especificas: 1) Un Datamart 
mejora la eficacia de ventas en la empresa Papelera Reyes S.A.C. 2) Un 
Datamart mejora el crecimiento de ventas en la empresa Papelera Reyes 
S.A.C. 
Desde el enfoque de la relevancia social, esta investigación pretende como 
significancia en la sociedad, aportar una herramienta Datamart que agilizará 
el tiempo para las actividades de toma de decisiones y análisis de 
información de las ventas en PAPELERA REYES S.A.C. la investigación 
beneficiara al área de ventas, así como también a la parte gerencial, los 
cuales ellos podrán tomar decisiones adecuadas y establecer la rentabilidad 





que la información estará disponible y será de manera rápida; mejorando el 
proceso de evaluación de las ventas. 
Desde el criterio de las implicaciones prácticas, ayudara automatizar el 
proceso de evaluación de ventas para poder realizar toma de decisiones 
correctas y estructuradas mediante herramientas de BI, una de las 
intervenciones en el uso de las tecnologías, en este caso Datamart para 
estructurar los datos y Power BI para visualizar los indicadores y con ello 
realizar la evaluación de ventas, los cuales pueden ahorrar mucho tiempo en 
realizar los reportes y tomas de decisiones, por lo cual se hacía mediante 
Excel, además la información no era detallada, ni disponible al momento de 
requerir dichos reportes, lo cual esta herramienta facilitará la toma de 
decisiones y permitirá controlar el área de ventas. 
 
Por otro lado, desde la relevancia teórica, se alcanzara nutrir el conocimiento 
sobre la gran importancia de las tecnologías existentes y sus soluciones para 
el método de análisis de datos desde pymes hasta las grandes empresas, 
desde la perspectiva metodológica la importancia de esta investigación es 
aportar el conocimiento de un procedimiento de análisis y toma de 
decisiones, que sería en estructurar y analizar los datos con un Datamart 
como evaluación de las ventas, cuyos resultados van a poder explicar el gran 



























Ayala (2017), en su tesis para obtener el grado de magíster en informática 
empresarial, titulada: Datamart para la toma de decisiones en los Procesos 
de Evaluación de la Universidad Regional Autónoma De Los Andes 
“Uniandes”, desarrollada en la Universidad de Regional Autónoma de los 
andes de la ciudad de Ecuador. Tuvo como objetivo Implementar un Datamart 
para el fortalecimiento en la toma de decisiones en los procesos de 
evaluación de la Universidad Regional Autónoma de los Andes “UNIANDES”; 
dado que el problema general es que la universidad lleva un proceso poco 
eficiente en la toma de decisiones, ya que no cuenta con alguna herramienta 
que le permita analizar su información y por ello carecen de reportes 
automatizados que ayuden directamente en las decisiones que se tome. El 
tipo de investigación utilizado para realizar esta investigación fue descriptiva, 
porque describe que acciones se están haciendo para los procesos de 
evaluación institucional, además de determinar la problemática. Con una 
población constituida por 41 personas, de lo cual se agrupo a 37 personas 
para realizar la encuesta; las personas encuestas son personas que realizan 
toma de decisiones gerenciales y estratégicas. Como resultado de esta 
investigación tras la implementación de esta investigación la universidad tuvo 
beneficios ya que se generaban reportes de suma importancia que eran 
mostrados en tablas y gráficos, en una extensión XML; todo ello podía ser 
exportado en diferentes formatos como excel, pdf, etc. Estos resultados 
obtenidos serán necesarios para la toma de decisiones en los procesos de 
evaluación de la universidad. En conclusión, al utilizar el datamart se pudo 
ver la reducción del tiempo al momento de generar un reporte, el cual 
generaba información precisa y de calidad, lo cual permitía que las personas 
que toman decisiones dispongan de más tiempo al momento de analizar esta 
información obtenida a través de los reportes. Como aporte de este trabajo 





conocimientos sobre la inteligencia de negocios, arquitecturas y 
herramientas.3 
Díaz (2016), en su tesis para obtener el título profesional de Ingeniero de 
Sistemas Computacionales, titulado: “Construcción de un Datamart para la 
gestión académica de la universidad Técnica del norte”, desarrollada en la 
Universidad Técnica del Norte, Ecuador. Tuvo como objetivo diseñar e 
implementar una solución de inteligencia de negocio mediante el diseño de 
una metodología utilizando Oracle Bussines Intelligence para mejorar las 
tomas de decisiones por parte de la gestión académica, identificando como 
el problema general que la gestión académica de la Universidad del Norte se 
basa en un proceso de análisis de datos estadísticos en la manera que lo 
realiza casi manual, y en otros casos para realizar seguimientos del proceso 
y gestión de aprendizaje solicita los reportes al departamento de informática 
en lo cual demora tiempo en realizarlos. La población fue constituida por los 
Directivos que laboran en la parte Administrativa académica de la 
Universidad Técnica del norte para los posibles estudios y análisis de datos. 
La metodología seleccionada y desarrollada para el trabajo de investigación 
fue Kimball, ya que la metodología se adapta al proceso del proyecto para 
poder ser desarrollado mediante sus etapas. El método utilizado para la 
investigación es de tipo aplica se basa en diseñas implementar un Datamart, 
con un enfoque cuantitativo, donde se realizará el manejo de números 
estadísticos para los análisis de datos. Los resultados obtenidos fueron 
eficientes se mejoró y aumento en un 80% la gestión académica por parte 
del Datamart, ya que ayuda tomar mejores decisiones organizando de 
manera adecuada toda la información y teniendo disponible la información 
cuando sea requerido para generar reportes, logrando que todos los 
procesos se involucren en la gestión académica a nivel administrativo, 
llegando a un manejo eficiente de las herramientas aplicadas para las tomas 
 
3 AYALA, Fanny. DATAMART PARA LA TOMA DE DECISIONES EN LOS PROCESOS DE 
EVALUACIÓN DE LA UNIVERSIDAD REGIONAL AUTÓNOMA DE LOS ANDES “UNIANDES”. Tesis 
(Maestría en Informática Empresarial). Ecuador: Universidad Regional Autónoma de los Andes, 2017. 





de decisiones y análisis estadísticos. Se concluyó que las organizaciones, 
incluidas las educativas pueden quedarse relegadas, sino emprende de 
proyectos de inteligencia de negocios con el fin de organizar y dar 
seguimiento a sus procesos administrativos y ejecutivos. Se recomendó que 
el producto de este proyecto de investigación se desarrolle en las áreas 
académicas como soporte de minería de datos y mejores tomas de 
decisiones, para que las mismas sean las acertadas y oportunas, además 
continuar con los diseños de Datamart para las áreas restantes lo que 
permitirá la construcción de un data Waterhouse robusto. Como aporte de 
este trabajo previo se tomó en cuenta el modelo y los pasos de cómo se 
diseña e implementa un Datamart en los procesos y gestión, lo cual ayudara 
a fortalecer las teorías relacionadas.4 
Gibson (2019) en su tesis presentada para obtener el grado de Doctor en 
tecnología de información, titulada: “Evaluación de factores de aceptación y 
uso de inteligencia de negocio y sistemas de análisis entre pequeñas, 
medianas organizaciones de E.E.U.U”, elaborada en la universidad de 
Capella, tuvo como objetivo analizar y proponer herramientas de tecnologías 
que faciliten las tomas de decisiones y así puedan potenciar ideas para 
operaciones de negocios , además de incorporar gobiernos de datos para 
lograr una mayor adopción de tecnologías, dado que el problema general era 
la falta de información por parte de las organizaciones, lo cual se les hacía 
complejo tomar decisiones, por lo consecuente que las empresas generaban 
una cantidad de datos y no podían acceder a ellas. El modelo de 
investigación que su utilizo fue UTAUT para analizar las variables 
dependientes e independiente, con un enfoque cuantitativo para ser 
evaluados empíricamente, el método de recolección de datos es 
reduccionista y la entrevista, encuesta con una escala de Likert de 7 puntos. 
 
4 DÍAZ, Joffre. Construcción de un Data Mart para la gestión académica de la universidad técnica del norte. 








La población y muestra para el estudio fue seleccionada por 138 tomadores 
de decisiones de Estados unidos, y que son personales capacitados y 
conocedores de BI. Los resultados obtenidos fueron que la expectativa y el 
esfuerzo de usar Business Intelligence incrementan el 76% de desempeño, 
además aceptando que existe una intención conductual al usar Inteligencia 
de negocio. Se concluyo que las herramientas tecnológicas de inteligencia 
de negocio generan un gran valor en las organizaciones, ayudando a tomar 
decisiones de manera inmediata y eficiente. Como aporte de esta 
investigación se tomó sus teorías y su variable dependiente, nos indica de 
las evaluaciones de las organizaciones entorno a tecnologías (BI).5 
 
Halonen (2016), en su tesis para obtener el título maestro en Gestión de 
Industrial, titulado: “A Proposal for Business Intelligence Solution Based on 
Systems Integration and Enhanced Reporting Functionality”, desarrollada en 
la Universidad Metropolitana de Helsinki de Ciencias Aplicadas, Estados 
Unidos. Tuvo como objetivo crear una propuesta para escoger entre la 
solución BI actual o una solución BI externa que cubra la visibilidad y las 
necesidades de los interesados; referente a los informes de la empresa a 
presentarse. Teniendo como principal problema que los sistemas actuales 
que tiene no están integrados entre sí, no se comunican de manera eficiente. 
Además, los informes que brindan los sistemas actuales son escasos de 
información. El enfoque de esta tesis es la investigación de acción, el cual se 
basa en elementos prácticos que enfrenta todo el proceso, desde implantar 
el objetivo y terminar la propuesta. La población está conformada por las 
partes interesadas y además se estudia la infraestructura de informes. Como 
resultado de esta tesis se presentó una propuesta inicial en el cual la 
compañía de casos seleccionaría entre la solución BI actual que lleva la 
 
5 GIBSON, Ana. Assessment of acceptance factors impacting adoption and use of Business Intelligence 
and Analytics systems among small and médium-size us manufacturing organizations. Tesis 
(Doctorado en tecnología de información). Minneapolis: Universidad Capella, 2019. 166 pp. 






empresa o una solución alternativa; la propuesta inicial se presentó y 
posteriormente se realizaron algunos ajustes. El resultado de esta tesis es la 
propuesta final el cual dio claridad a las diferencias entre las soluciones y sus 
participaciones en distintas áreas significativas como el uso, el costo, el 
rendimiento, la carga de trabajo y el soporte. En conclusión, el seleccionar 
una herramienta BI para una empresa que recién comienza es muy 
beneficioso, por ello la tesis se centró en crear una propuesta de solución BI 
el cual va abarcar los problemas de rendimiento, visibilidad y conocimiento, 
el cual se enfocara dentro de sus operaciones. Como aporte de esta 
investigación se tomó algunas de sus teorías, además de que nos dio una 
idea clara de cómo se debe aplicar una solución BI para obtener resultados 
eficientes, mostrando reportes con data precisa para la toma de decisiones.6 
 
Pozo y Guizado (2015), en su tesis para obtener el título de ingeniero 
informático, titulado: "Diseño e implementación de una data mart OLAP para 
el análisis gerencial académico, que será implementado en la unidad 
educativa la colina", elaborada en la universidad central del ecuador. Tuvo 
como finalidad diseñar e implementar un data mart olap para el análisis 
gerencial académico de la unidad educativa "La Colina" de la ciudad de 
Ibarra, el cual ayude a la gerencia en el proceso de toma de decisiones, 
siendo realizado por medio de indicadores que proporciona el Ministerio de 
Educación, teniendo como problemática que la Unidad Educativa "La Colina" 
no lleva un control sobre la información de todos los estudiantes, profesores 
y personal administrativo; todo ello dificulta en la toma de decisiones y que 
los estudiantes puedan tener una educación de calidad que es lo que busca 
el gobierno ecuatoriano hoy en día. Se realizó la investigación de campo, 
además se utilizó el diseño experimental. El método de recolección de datos 
 
6 HALONEN, Henri. A proposal for business intelligence solution based on systems integration 
and Enhanced Reporting Functionality. Tesis (Maestría en Gestión Industrial). Helsinki: 







fue la entrevista. Además, la unidad educativa tiene una base de datos 
originario del sistema académico de sección estudiantil, ayudando a la 
realización de dashboards estadísticos que permitirán la toma de decisiones 
a enfoque gerencial. Posteriormente se investigó los indicadores de 
educación para luego analizar el origen de datos disponible por el SASE. 
Después se realizó la codificación de una página web en visual studio 2010, 
para el control de la información recogida en nuestra BD. La muestra de los 
resultados será realizada mediante el reporting services el cual generará 
cubos OLAP utilizando la herramienta SQL Server Data Tools, abriendo esta 
información en los reportes con el propósito de usarlos en la toma de 
decisiones. Se concluyó que el uso de herramientas business intelligence, 
ayuda a las empresas a tener una mejor gestión en sus áreas de negocio; 
obteniendo como resultado la facilidad de realizar la toma de decisiones. Por 
otro lado, el usar cubos OLAP ayuda a explotar los datos integrados en el 
data warehouse. En donde se recomienda desarrollar un estudio a 
profundidad sobre la planificación estratégica que tiene la organización, para 
lograr las metas a futuro, el cual ayude a la gerencia de la institución a 
establecer medidas para las falencias que se originen en la empresa. Como 
aporte de esta tesis se tomó parte de la fundamentación teórica, ya que este 
trabajo contiene teorías parecidas a la de nuestra investigación.7 
Quimbia (2017), en su tesis para obtener el grado de Magíster en Ingeniería 
de Software, titulada: “Modelo de Inteligencia de negocios (BI), para el 
manejo de indicadores clave de desempeño (KPI) en ventas para la toma de 
decisiones en los retails de farmacias de la empresa Farmaenlace Cia. 
LTDA.”, elaborada en la universidad central del ecuador. Tuvo como objetivo 
el desarrollar una solución de inteligencia de negocios, para el uso de 
indicadores de desempeño en ventas en que les ayude en la toma de 
decisiones en los retails de farmacia y puedan generar reportes para facilitar 
 
7 POZO, Franz y GUIZADO, Roberto. Diseño e implementación de un data mart olap para el análisis 
gerencial académico que será desarrollado para la Unidad Educativa La Colina. Tesis (Título de 






el análisis de información por alta gerencia, teniendo como problema que 
cada lugar de venta de la farmacia no cuenta con indicadores claves de 
desempeño que permita ejecutar toma de decisiones de manera eficiente y 
oportuna, debido al crecimiento de las ventas de productos no disponen de 
indicadores y decisiones. La investigación es de tipo descriptiva y de método 
transversal, la población fue constituida por 5 personales encargados de TI 
de farmacias en donde realizaron la entrevista, tenían conocimientos del 
proceso y el control de comercialización respecto a las ventas, los resultados 
hallados en esta investigación indicaron 100% aceptada por parte de 
administradores de la farmacia, ya que la existencia de la información en 
formato estadístico, kpi y cuadro de mando integral, facilita las decisiones 
organizacionales en la farmacia, ayudando a mejorar sus ventas e 
incrementando en un 6%. Se concluye, actualmente los centros 
farmacéuticos de Farmaenlace, no tienen un manejo de indicadores para las 
ventas, lo que proporciona dificultades en la toma de decisiones, así como 
también no cuenta con soluciones BI, el cual permitan controlar los 
indicadores de ventas de tal manera que sean rápidas y oportunas, por otro 
lado a causa del incremento de ventas en los diferentes centros 
farmacéuticos, se recomendó incorporar indicadores que se puedan 
establecer para la mejora de las farmacias, haciendo uso de la herramienta 
Qlik sense con la finalidad de mejorar el modelo de manejo de información 
de la farmacia; dando como recomendación: mejorar la calidad de datos, el 
cual facilitara la integración en las soluciones BI y además reducirá el tiempo 
de respuesta de información, también establecer los indicadores y dar a 
conocer en cada una de las farmacias. Como aporte de esta tesis se tomó 
conceptos para enriquecer conocimientos y las teorías relacionadas de la 
actual tesis.8 
 
8 QUIMBIA, Froilan. Modelo de inteligencia de negocios (BI), para el manejo de indicadores clave de 
desempeño (KPI) en ventas para la toma de decisiones en los retails de farmacias de la empresa 
Farmaenlace Cía. Ltda. Tesis (Título de Magister en Ingeniería de Software). Lima: Universidad 





Chappa (2018), en su tesis para obtener el título profesional de ingeniero de 
sistemas, titulada: “Datamart para la toma de decisiones en el Área de 
Telemarketing de la Empresa Admivent Assist Perú S.A.C.", desarrollada en 
la Universidad Cesar Vallejo, Lima, Perú .Tuvo como propósito determinar la 
influencia del Datamart en el incremento del nivel de eficacia en las ventas 
en el área de Telemarketing en la empresa Admivent Assist Perú S.A.C., del 
11% al 36% en promedio mensual y determinar la influencia del Datamart en 
el incremento de la tasa de conversión en la venta en el área de 
Telemárketing en la empresa Admivent Assist Perú S.A.C, del 10% al 35% 
en promedio mensual de la tasa de conversión. Teniendo como problema 
general: ¿Cómo influye el Datamart en la evaluación de ventas en el área de 
Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ S.A.C.?. El tipo de 
estudio es aplicada - experimental-explicativa con un diseño de investigación 
preexperimental. Con una población de 23030 posibles clientes para el 
indicador tasa de conversión, determinando como muestra 379 clientes y una 
población de 15238 ventas esperadas para el indicador nivel de eficacia, 
determinando una muestra de 375 ventas esperadas. En esta investigación 
se usó el tipo de muestreo probabilístico; Obteniendo como resultado un 
incremento en la eficacia de la evaluación de las ventas al implementar el 
datamart (valor mínimo 0.05 en el pre-test y un 0.13 en el post test y el valor 
máximo de 0.27 en el pre-test y 0.50); concluyendo que la implementación 
del datamart logro un incremento en las ventas en el área de telemarketing 
de la organización admivent assist, a su vez se mejorara el nivel de eficacia 
y se espera que se logre convertir en venta la mayor parte de posibles 
clientes. Dando como recomendación a la empresa Admivent Assist que en 
un futuro unan los datamart de todas las áreas para formar un 
datawarehouse, así poder tener mayor conocimiento de toda la organización 





crear mejores estrategias de negocios. Como aporte de esta tesis se tomó 
las teorías relacionadas y el indicador eficacia para obtener conocimientos.9 
 
Vargas (2018), en su tesis para obtener el grado de ingeniero de sistemas, 
titulada: “Business Intelligence para el pronóstico de ventas de la empresa 
Zona Cel S.A.C", elaborada en la universidad cesar vallejo, Tuvo como 
finalidad determinar cómo influye el Business Intelligence en el pronóstico de 
ventas en la empresa Zona Cel S.A.C., dado que el problema general es que 
la empresa tiene demasiados escases con el orden de los datos. No cuentan 
con una herramienta adecuada que les permita organizar sus datos, a causa 
de ello les resulta complicado elaborar los reportes, especialmente para 
desarrollar los pronósticos. El modelo de investigación usado es aplicada, 
utilizando el diseño de investigación preexperimental con un enfoque 
cuantitativo. El método de recolección de datos fue el fichaje. La metodología 
desarrollada para la elaboración del trabajo de investigación fue Hefesto. La 
población está constituida por 11503 documentos de ventas, las cuales 
fueron agrupadas en 28 fichas de registro, determinando como muestra 381 
documentos estratificados en días, por tal motivo que se obtuvieron 28 fichas 
de registro como muestra. Los resultados que se alcanzaron fue que la 
implementación del BI permitió a la empresa incrementar la eficacia desde 
0.45% al 0.60%, de igual manera, se logró incrementar el crecimiento de 
ventas desde -0.68% al 16.12%. Se concluye, que el BI mejora el proceso de 
ventas en la empresa Zona Cel S.A.C. Como aporte de esta tesis se tomó 
sus indicadores para poder elaborar nuestro trabajo de investigación.10 
Minaya y Del Aguila (2017), en su tesis para obtener el título profesional de 
Ingeniero de Sistemas, titulada: "Implementación de Data Mart para 
incrementar la productividad en una Empresa Minera", desarrollada en la 
 
9 CHAPPA, Susy. “Datamart para la toma de decisiones en el Área de Telemarketing de la Empresa 
Admivent Assist Perú S.A.C.”. Tesis (Titulo en Ingeniería de Sistemas). Lima: Universidad Cesar Vallejo, 
2018. Disponible en: http://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/19440  
10 VARGAS, David.Business Intelligence para el pronóstico de ventas de la empresa Zona Cel S.A.C. Tesis 






Universidad San Martin de Porres, Lima, Perú. Tuvo como objetivo 
implementar un Data Mart para incrementar la productividad en la Gerencia 
de Ingeniería de la Empresa Master Drilling. Teniendo como problema 
general: " Cuánto será el incremento de la productividad en la Gerencia de 
Ingeniería de Master Drilling al implementar de un Data Mart". Empleando un 
enfoque de tipo descriptivo con un diseño de manera cuantitativo, transversal 
y correlacional bivariada, de manera que se medirá la forma en que se 
interviene un DataMart con productividad de la Gerencia de Ingeniería de 
Master Drilling para el periodo Enero – Julio 2017; con un diseño de 
investigación No Experimental. Con una población de 67 trabajadores, 
determinando como muestra a 50 trabajadores. Obteniendo como resultados 
que la implementación de un Datamart redujo lo días en que se invierte para 
realizar los reportes, también se redujo el número de paradas inesperadas 
por fallos en las maquinarias; además se incrementaron las maquinarias 
usadas. Concluyendo que los objetivos planteados para este estudio se 
cumplieron debido al incrementar la productividad promedio, el nivel de 
calidad, disponibilidad de maquinarias, el número de maquinarias asignadas 
y se disminuyó el tiempo para la realización de reportes a 1 día. Dando como 
recomendación que a mediano plazo se realicen más Datamarts de todas las 
áreas para que posteriormente se formularice un Datawarehouse, esto 
permitirá consolidar la información de toda la empresa y permitirá asegurar 
la robustez y el crecimiento de la empresa. Como aporte de esta tesis se 
tomó el marco teórico y la metodología de desarrollo de su variable 
independiente, ya que contiene teorías importantes las cuales usaremos para 
el desarrollo.11 
Samame (2017) en su tesis para optar el título de Ingeniero de Sistemas, 
titulada: “Análisis, Diseño e Implementación de un Datamart que garantice 
una adecuada toma de decisiones en el área de ventas en la empresa 
 
11 MINAYA, Javier y DEL AGUILA, Edison. Implementación de datamart para incrementar la productividad 
en una empresa minera. Tesis (Título de Ingeniero Empresarial y de Sistemas) Lima: San Ignacio de 






Promed E.I.R.L.”, desarrollada en la Universidad Peruana de las Américas, 
Lima, Perú. Tuvo como objetivo general determinar el análisis de los datos 
para poder diseñar e implementar un Datamart que pueda asegurar una 
apropiada toma de decisiones en las ventas y altas gerencias en la empresa 
PROMED, teniendo como problemática que la empresa tenía conflicto en sus 
reportes, no eran de soporte para las tomas de decisiones del área y alta 
gerencia debido que les generaba demasiado tiempo en realizarlos. El tipo 
de investigación usado es aplicada porque busca conocer para hacer, actuar, 
construir y modificar, además es de enfoque cuantitativo con un diseño 
correlacional-casual. La población de la tesis fue conformada por 25 
trabajadores del área de ventas, en donde el tamaño de la muestra fue 
tomado para 24 trabajadores para posible estudio, se obtuvo como resultado 
que la hipótesis alterna del investigador es aceptada con una significancia 
menor a 0.05 en donde el análisis, diseño e implementación de un Datamart 
mejora una adecuada toma de decisiones. Se concluyó y mostró que el 
análisis, diseño e implementación de un Datamart asegura una adecuada 
toma de decisiones, calidad y precisión de información al generar reportes de 
la empresa PROMED del área de ventas el área, en donde se recomendó 
utilizar Datamart para grandes, medianas y pequeñas empresas para adquirir 
resultados relevantes para la toma de decisiones. Como aporte para esta 
tesis se tomó en cuenta la problemática porque se asemeja a la investigación 
que se está realizando y los objetivos que se está trazando para el 
desarrollo.12 
 
Para un adecuado respaldo de esta investigación se ha referenciado temas 
teóricos sobre la investigación como el Datamart el cual Arencibia y 
 
12 SAMAME, Geraldine. Análisis, diseño e implementación de un Datamart que garantice una adecuada 
toma de decisiones en el área de ventas en la empresa PROMED E.I.R.L. LIMA-2017. (Tesis para 










Castellano (2016) indican que un Datamart está constituido por una base de 
datos de un departamento de la empresa, el cual se encuentra especializado 
para el almacenamiento de datos referente a un área del negocio en 
específico. Se representa por estar conformada para el análisis detallado de 
la información, observando todos procesos del departamento al cual se va a 
evaluar (p. 148).13 
 
Pequeño (2015) manifiesta que un Datamart es un subconjunto de datos 
establecidos en torno a un área concreta de la organización y que le ayudará 
para la toma de decisiones, mediante los procesos de ETL para tomar la 
información precisa y brindar al usuario una manera más eficiente para el 
análisis y decisiones (p.40).14 Por otro lado, Gauchet (2014) indica como un 
conjunto de datos separados del sistema de gestión asignado a entregar 
apoyo a la toma de decisiones y generalmente con un alcance funcional 
dirigido sobre un punto determinado de las actividades de la empresa. 
Mediante eso se recolectan los posibles datos para poder transformarlos en 
información y eso generaría conocimientos para que la alta gerencia pueda 
tomar decisiones precisas y posteriormente pueda actuar rápidamente.15 
 
Nettleton (2003) indica que es un complemento único y está basado en el 
almacén de datos obtenidos desde variedad de fuentes, donde se hace un 
proceso ETL para la elaboración de datos el cual puedan ayudar a realizar 
las tomas de decisiones para las empresas, el Datamart realiza el análisis y 
explotación de datos solo para un departamento específico o área (p.107).16 
 
13 ARENCIBIA, Annia y CASTELLANO, Darien. Computer tool for decision making of adverse reactions 
to medications in Cuba. Scientific magazine, (10): 144-158, 2016. ISSN: 22271899 
14 PEQUEÑO, María. Almacenamiento de Datos en Sistemas. 5ª ed. Madrid: Editorial Elearning S.L., 
2015. 183 pp. ISBN: 9788416557516  
15 GAUCHET, Thomas. SQL Server 2014: Implementation of a Business Intelligence solution. 1st ed. 
Spain: Editions ENI, 2014. 723 pp. ISBN: 9782746094581  
16 NETTLETON, David. Análisis de datos Comerciales. 1ª ed. Madrid: Ediciones Díaz de Santos S.A., 





Los beneficios que brinda un Datamart a una empresa son muchos, 
Universidad ESAN (2019) indica que, al poner en funcionamiento un sistema 
que sirva para la toma de decisiones, esta nos brinda beneficios tales como: 
- Perfeccionar las actividades de TI y disminuir las tareas de la organización. 
- Perfeccionar la administración de los documentos y su lectura de los SI en 
una organización. 
- Seguimiento en la creación, manipulación y mantención de indicadores 
clave de ganancia (KPI) y de meyas (KGI), los cuales son importantes para 
toda la empresa. 
- Proporciona información nueva de manera general y precisa. 
- Se formaliza un ámbito constituido de la información (La data se transforma 
en información por lo cual genera conocimiento y aporta a la toma de 
decisiones). 
- Permite tener una visión general, verdadera, estable y de eficacia en la 
información. 
- Mejora el potencial de la empresa en: 
- Ingreso rápido de la información. 
- Perfeccionar el método de toma de decisiones. 
- Priorizar entre lo importante y redundante.17 
Además, existen dos tipos de datamart, los cuales son el Datamart OLAP y 
el Datamart OLTP, Pereda y Berrocal (2018) indican que el datamart OLAP 
está orientado al procesamiento analítico, donde con lleva la interpretación o 
lectura de grandes datos para extraer información precisa y eficaz. Este 
sistema está basado en cubos, el cual está diseñado por indicadores y 
 
17 ¿Qué es Data Mart y por qué es importante implementarlo en tu empresa? Lima: Surco, (7 de marzo 







dimensiones que son necesarios, mediante particularidades de cada unidad 
funcional. (p.111) 
Y en cuanto al datamart OLTP, Pereda y Berrocal (2018) indican que son 
bases de datos enfocadas en el proceso de transaccional, en donde se dice 
que puede ser una extracción de DW, lo frecuente es que introduzcan 
mejoras fundamentalmente mediante agregaciones, filtraciones para 
reutilizar y tomar las particularidades específicas por cada área de la 
empresa. (p.113)18 
Por otro lado, la inteligencia de negocio trata de un conjunto de productos y 
servicios el cual proporciona al usuario final llegar a la información de forma 
dinámica y sencilla, para posteriormente ser evaluados y aporte en la toma 
de decisiones en cuanto al nivel operativo, táctico y finalmente el estratégico. 
Mediante estrategias puede lograr, desarrollar competitividad por medio de 
tecnologías y reforzar el conocimiento que obtienen las empresas mediante 
actividades centradas en los SI, la innovación y la toma decisiones. 
(Maldonado, 2014. pp.23)19 
Maldonado (2014) indica que la inteligencia de negocios consta de un 
proceso dinámico donde se explora y analiza la información estructurada del 
área que esta almacenada un DW, para encontrar preferencias o modelos y 
medida de ello tomar ideas y sacar conclusiones. Este proceso comprende 
la expansión de los descubrimientos. Las áreas están conformadas por 
productos, servicios, clientes, proveedores y competidores. 
Inteligencia de negocios (2012) declara que el BI contribuye con las empresas 
en obtener mayor comprensión de ellas mismas. Como se sabe actualmente 
las organizaciones manejan grandes informaciones para hacer llegar a sus 
 
18 PEREDA, Santiago y BERROCAL, Francisca. Dirección y Gestión de Recursos Humanos por 
Competencias. Madrid: Editorial Centro de Estudios Ramón Areces S.A., 2013. 111 pp.  
ISBN: 9788499619958 
19 MALDONADO, Ítalo. Solución de inteligencia de negocios y toma de decisiones en la gestión 
administrativa de boticas. Tesis (Maestro en Ingeniería de Sistemas con mención en Tecnologías de 
la Información) Chiclayo: Universidad Cesar Vallejo, 2014. Disponible en:  





usuarios y por eso ahora todo es instrumentado, la inmensa capacidad para 
recolectar datos es impresionante, se observa cómo las empresas recolectan 
información valiosa. A Veces se ve que debido al gran volumen de información 
con el que se cuenta actualmente, puede ocurrir problemas o alterar los 
negocios. Es por eso que se implementa la inteligencia de negocio, gracias a 
esto nos permite explotar toda la información con la finalidad de tener el control 
de manera más sencilla y plantear metas futuras, el cual nos permitirá tomar 
mejores decisiones.20 
Por otro lado, Sinnexus (2015) manifiesta que la solución de Bussines 
Inteligence parte del origen de una organización donde se extraen la 
información (base de datos, ficheros, ERPs, Excel), sobre el cual es 
necesario realizar la transformación de la estructura para la optimización y 
eficiencia de su proceso analítico. Para ello se realiza el proceso ETL, que 
se basa en la extracción, transformación y carga de datos, en donde se apoya 
de un ODS que es un almacén intermedio que actúa como puente en el 
sistema fuente y destino, los Datamart se caracterizan por tener una 
excelente estructura que les permite analizar datos en el área de la empresa 
ya sea mediante OLAP o OLTP. (Sinnexus, 2015)21 
 
20 Inteligencia de Negocios. Base de datos ITI-552, octubre 2012. Disponible en: 
https://basesdatoscms.files.wordpress.com/2012/10/resumen-businessintelligence.pdf 
21 SINNEXUS. Architecture of a Business Intelligence Solution [online]. [Date of consultation: November 







En la imagen se puede visualizar la arquitectura BI, donde podemos ver todo 
el proceso que abarca esta arquitectura, primeramente, haciendo un ETL a 
los datos extraídos, para posteriormente cargarlos al almacén de datos; luego 
serán separados los datos en Datamart y poder generar los reportes. 
Johnston y Marshal (2009) indican que la evaluación de ventas, son medidas 
adecuadas que se van a efectuar para observar el crecimiento de la fuerza 
de ventas, el cual consta en usar las medidas necesarias para examinar y 
decidir si la aplicación de ventas está acorde a lo que se requiere. Para 
conseguir una correcta gestión de la fuerza de ventas en una organización, 
se siguen tres fases de los cuales son la formulación, aplicación y por último 
la evaluación y control.22 
Consiste en evaluar y medir las ventas existentes o reales en relación 
con las ventas esperadas, mediante herramientas y decisiones 
específicas. Lo que se busca con estas comparaciones es determinar 
 
22 JOHNSTON, Mark y MARSHALL, Greg. 2009. Administración de Ventas. México D.F. : Mc Graw 




















qué factores (precios, menor volúmenes, territorios específicos) ayudan 
y se contribuyen a que se alcancen con las metas de las ventas, es 
donde entra a tallar la alta gerencia establece metas de ventas y 
utilidades para cada año en lo cual se detalla y se convierte metas 
específicas, cada personal y gerencia se comprometen a lograr niveles 
específicos de ventas (Kotler, P y Keller, K; 2002; pag.56).23 
Vásquez, Aramburú, Figueroa y Parodi (como se citó en Caldas, 2018, p. 25), 
vale decir que, se quiere determinar cuánto fue lo que un esquema sirvió para 
el logro de las metas, además de examinar la capacidad que tendría para 
realizarlo. Se asume que en la evaluación de planes constantemente es ideal 
el realizar la indagación para realizar las tomas de decisiones adecuadas, a 
partir de ello nosotros podemos decir que es una actividad encaminada al 
perfeccionamiento, la eficacia de los propósitos y todo eso en relación a sus 
acabados, además de originar más validez hacia los bienes y su concesión.24 
Asimismo, Wheelen y Hunger (2007) manifiestan que la evaluación y control 
asegura el logro de las metas propuestas por una empresa, esta equipara el 
rendimiento de los resultados deseados y facilita una retroalimentación para 
que puedan ser evaluados y tomen una medida correctiva. Por lo cual 
detallan las fases del proceso de evaluación: 
• A) Determinar lo que se medirá: Los administradores operativos y de la alta 
gerencia necesitan precisar todos los procedimientos y también los 
resultados generados de la implementación, el cual debe ser supervisado y 
evaluado; estos procesos y resultados posteriormente se medirán de forma 
objetiva y coherente. La visión debe de estar centrado en los componentes 
más relevantes de un proceso, donde se encuentre la mayor 




23 KOTLER, Philip y KELLER, Kevin. Dirección de Marketing. México: Pearson Education, 2006, 625 
pp. ISBN: 9702607639 
24 CALDAS, Richard. Datamart para la evaluación de las ventas en la empresa Dismac Perú S.A.C – 






• B) Establecer estándares de rendimiento: Los patrones que se utilizan para 
medir la utilidad son especificaciones detalladas de objetivos fundamentales. 
Donde evalúan resultados de rendimiento razonables. Cada estándar 
incorpora una utilidad de tolerancia que determina los cambios aceptables. 
Los estándares no solo se determinan para el rendimiento final, sino también 
para las etapas intermedias. 
 
• C)  Medir el rendimiento real: Las evaluaciones se deben efectuar en 
momentos predeterminados, es decir los resultados obtenidos. 
 
• D) Comparar el rendimiento real con el estándar: Si los resultados extraídos 
se hallan adentro de la aproximación de los rendimientos deseados, el 
proceso de evaluación tiene eficiencia. 
 
• E) Acción tomada para mejorar el rendimiento: La gestión en un nivel alto es 
casi siempre mucho mejor al inicio, exactamente en los dos primeros pasos 
que sigue el modelo de evaluación. Por lo que suele entablar es de mejorar 
los estándares rendimientos conforme a evaluaciones de resultados 
anteriores, Además, esto puede generar buenos procesos después de medir 
los resultados. El potencial de Nucar indica para gestionar todo el alcance 
del proceso de la evaluación y el control se necesita estándares.25 
De las fases definidas se desprende las dimensiones identificadas para la 
investigación, lo cuales fueron: Dimensión1) Comparar el rendimiento de las 
ventas reales con el estándar, donde Herrera (2014) indica que el rendimiento 
de ventas se enfoca en el que se debe realizar, por tal motivo se encarga de 
evaluar los resultados de las decisiones que tomemos y también las 
acciones, este es un proceso unido que ayuda a incrementar las posibilidades 
de consecución de nuestra organización. Evaluar conlleva relacionar lo 
planificado con los resultados reales obtenidos; debido a esto para realizar 
 
25 WHEELEN, Thomas y HUNGER, David. Strategic Administration and Business Policy concepts and 





una evaluación exitosa, primeramente, debemos de proyectarnos 
adecuadamente y otorgar un seguimiento a los objetivos trazados y también 
a las estrategias establecidas.26 
Dimensión2) Acción tomada para mejorar el rendimiento, asimismo Carrasco 
y García (2018) indican que es una medida correctiva en que se señala en 
responsable de llevar a cabo las medidas correctas en el plazo establecido, 
pueden definirse como acciones tales como la organización de actividades 
para mejorar las técnicas de venta del personal comercial (p. 126).27 
Fernández (2013) indica un proceso de mejora de acciones que se toman en 
la organización para aumentar el crecimiento y la eficacia, rendimiento de las 
actividades con el propósito de agregar un valor añadido tanto a la 
organización u empresa como a los clientes (p. 275).28 
De las definiciones anteriores se detallaron los siguientes indicadores: 
Indicador1) Eficacia de ventas, por lo consiguiente Mejía (2013) manifiesta 
que la eficacia es el grado enfocado en el logro de objetivos y metas de un 
proyecto, es decir del resultado esperado cuanto se logró, este se basa en 
convertir los esfuerzos en procesos y actividades que deben ser realizadas 
para cumplir los objetivos deseados.29 
En igual forma Calidad y Gestión (2016) manifiesta que la eficacia de ventas 
ayuda a incrementar rentabilidad de sus ingresos mejorando la manera de 
planificar, remunerar y capacitar las ventas mediante un enfoque centrado de 
 
26 Evaluación de las Estrategias. Lima: Herrera, E.(24 de Noviembre de 2014).  [Fecha de consulta: 19 
de septiembre de 2019]. Recuperado: https://prezi.com/7zom36kn1s_r/31-evaluacion-de-las-
estrategias/ 
27 CARRASCO, Soledad y GARCÍA, Enrique. Products and Promotions Management at the point of 
sale [online]. 1st ed. Spain: Ediciones Paraninfo S.A., 2018. [consultation date: October 20, 2019]. 




28 Fernández, Ricardo. La mejora de la productividad en la pequeña y mediana empresa. 1 ed. 
Cottolengo: Editorial Club Universitario, 2013, 255 pp. ISBN: 9788499484136 






estrategias y generando procesos analíticos, en donde en control y la 
evaluación se relacionan con las ventas esperadas y ventas alcanzadas.30 
 
 
De esa misma forma será aplicado al área de ventas. 
EV: Eficacia de Venta 
Unidad de ventas alcanzadas: unidades vendidas registradas  
Unidad de Ventas esperadas: unidades de ventas proyectadas 
 
Indicador 2) Crecimiento de ventas, por ello Céspedes (2018) manifiesta que 
para obtener un crecimiento de ventas es imprescindible un modelo de 
gestión, en el cual, si se ejecuta correctamente en función a la necesidad del 
negocio, esta tendrá un sostenido crecimiento. Además, tienen que 
enfocarse en 5 actividades: primero encontrar crecimiento antes y allí donde 
no han encontrado sus competidores; segundo vender de manera eficiente, 
donde los clientes quieran comprar más; tercero, invertir en actividades de 
ventas, preventas y mejorar las estrategias de marketing con implementación 
de tecnología; cuarto, capacitar a los empleados a través de sistemas de 
coaching y quinto, controlar el proceso de crecimiento por medio del liderazgo 
gerencial y el compromiso.31 
 
30 Seguimiento y medición de procesos [Mensaje en un blog]. Argentina: Gonzales, H., (27 de diciembre 
de 2016). [Fecha de consulta: 12 de octubre de 2020].  Recuperado  de: 
https://calidadgestion.wordpress.com/2016/12/27/iso-9001-2015-seguimiento-y-medicion-de-
procesos/ 










Asimismo, Hope y Player (2013) manifiestan que el crecimiento de ingresos 
implica el relacionar algunas estimaciones. El saber en dónde se origina el 
crecimiento de ventas es de gran valor, ya que se sabríamos como estimular 
nuevo crecimiento (p. 171).32 
Gerencia retail (2019) manifiesta como calcular el crecimiento de ventas 
comparando con el periodo que necesita hacer, es precisamente que se debe 
tomar siempre periodos iguales de tiempos o eventos de la misma 
disposición, tales como: el mes actual contra el mes pasado, el mes actual 
contra el mismo del mes anterior, semana actual contra la semana pasada, 
la semana de este año contra a del año anterior , el día de hoy contra el día 





   
 
                      
      
                         Figura 4: Formula Crecimiento de ventas 
 
 
32 HOPE, Jeremy y PLAYER, Steve. Mejores prácticas de gestión empresarial. España: PROFIT 
editorial, 2013. 132 pp.  
ISBN: 9788415505334 
33 ¿Como calculo el valor de crecimiento en ventas? [Evaluación]. Lima: Gerencia Retail ©,             
(30 de junio 2019).[fecha consulta:12/05/2020].Recuperado en: 
https://www.gerenciaretail.com/2015/04/21/como-calculo-un-porcentaje-de-  
crecimiento-en-ventas/ 
Crecimiento de ventas= ((Unidades vendidas Actuales / Unidades      
                                                  vendidas Anteriores)-1) x100 
 
Donde:  
CV: Crecimientos de ventas                                  
VR: Unidad Vendidas actuales             






















Dentro de este orden de marco, se detalla las metodologías principales para 
un desarrollo de Datamart o Inteligencia de negocios. 
A) Bill Inmon: Morales (2019) manifiesta que Bill Inmon forma parte de uno 
de los primeros en desarrollar acerca de los almacenes de datos, en donde 
nos describe la metodología basada al depósito de datos empresariales que 
fracciona en mercado de datos dependiendo a las exigencias de la 
inteligencia para el estudio del negocio. La visión de Bill Inmon está orientado 
a temas que todos los datos estén estructurados de forma que el conjunto de 
componentes correspondientes al igual suceso u elemento queden juntos 
relativamente, por lo cual se va nutrir de un proceso ETL donde se extrae 
todos los datos establecidos de la organización y almacenan en segmentos 
de datos más pequeños que van a generar información u conocimientos que 
satisface las necesidades de decisiones comerciales (p.51). 34 
Por su parte, Díaz (2016) manifiesta esta metodología eficiente en el 
ambiente para las tomas de decisiones empresariales donde se considera 
importante para el desarrollo de Datawarehouse, también conocida como un 
enfoque Top-Down propone un modelo y estructura normalizada apuntado 
en la organización, con una arquitectura de diferentes niveles y áreas de 
interés, Datamart dependientes, Datawarehouse con un almacenamiento de 
datos mediante una sola maquina cohesiva. (p. 4)35 
En la siguiente imagen se puede visualizar el proceso del enfoque Inmon, 
esta metodología trabaja con datos organizados, pasando por un proceso 
ETL donde se extraen datos, para luego almacenarlos en fragmentos 
pequeños que generen información a la empresa. 
 
34 MORALES Cardoso, Santiago. Metodología para procesos de inteligencia de negocios con mejora 
en la extracción y transformación de fuentes de datos, orientado a la toma de decisiones. Tesis (Doctor 
por la Universidad de alicante). España: Universidad de Alicante,2009.223 pp. 
 
 35 DÍAZ, Ricardo y DÍAZ Oswaldo. Metodología híbrida para el diseño y la construcción del data 














B) Ralph Kimball: Morales (2019) indica que Kimball es utilizado para la 
elaboración y construcción de un almacenamiento de datos orientado a un 
ámbito definido en las empresas u organizaciones, además son no volátil y 
conlleva una variante en el tiempo, eso apoya al análisis y a tomar decisiones 
en la empresa implementada además presenta una metodología Botton-up. 
Ralph Kimball aboga por el método dimensional en lo cual se describe de un 
esquema de estrella, el atributo de un enfoque dimensional es que los 
resultados adquiridos son más fáciles de entenderlos para poder tomar las 
decisiones y los análisis son más sencillos (p. 54).36 
Por consiguiente, Díaz y Díaz (2016) indica que la metodología Ralph Kimball 
plantea un patrón dimensional de Datamart usando un esquema estrella, con 
una edificación demostrada en el interés y Datamart. El modelo de datos está 
conformado en hechos (constituido por métricas), dimensiones donde 
 
36 MORALES Cardoso, Santiago. Metodología para procesos de inteligencia de negocios con mejora 
en la extracción y transformación de fuentes de datos, orientado a la toma de decisiones. Tesis (Doctor 
























contiene (normalización) todo es alcanzable por el usuario desde su bus de 











En la imagen se puede visualizar todo el proceso que abarca la      
metodología de Kimball de la planificación del proyecto hasta la   
implementación.  
 
C) Hefesto: Pizarro, y otros (2018) indica que la metodología Hefesto consta 
de pasos a seguir para la realización del análisis multidimensional, el diseño 
y la implementación de un DW; que se constituye por cuatro fases que son: 
el análisis de requerimientos, los análisis OLTP, el modelado lógico del DW 
y la incorporación de datos (p 20).38 
En otras palabras, Hefesto tiene una arquitectura híbrida por tal motivo que 
posibilita tener un enfoque hacia las peticiones de los usuarios, ya que esta 
 
37 DÍAZ, Ricardo y DÍAZ Oswaldo. Metodología híbrida para el diseño y la construcción del data 
Warehouse para “el programa de rehabilitación ambiental y social”. Revista Científica, (25): 1-15, 2016.  
ISSN: 22543376 
38 PIZARRO, Guillermo; JURADO, Vanessa y COQUE, Shirley. Aplicación de un Spatial Data 
Warehouse en la gestión de proyectos de vinculación: Caso de estudio. Ecuador: Universidad 
Politécnica Salesiana, (1): 19-20, noviembre 2017.  























metodología incluye etapas que sirve para la organización correcta de los 
datos requeridos. 
En análisis procedentes, se realizó una comparación detallada con las 
características de las siguientes metodologías como se visualiza en la 
siguiente tabla, con el objetivo de obtener conocimiento para estructurar la 















Fuente: Elaboración propia. 
 
En esta investigación se realizó la validación de expertos en el área de 
ingeniería de sistemas constituido por 03 especialistas de tesis, en el cual se 
utiliza: juicio de expertos, añadiendo una tabla semejante de las 
Inmon Kimball Hefesto 
*El costo de 
implementación inicial 
es alto 
*El costo de 
implementación inicial 
es bajo. 
*Se enfoca en los 
requisitos del 
usuario. 
*El desarrollo requiere 
de mayor tiempo. 
*El desarrollo requiere 
de menor tiempo. 
*Hace uso de 
modelos lógicos 
y conceptuales. 
*La especialización del 
equipo es alta. 
*La especialización del 
equipo es media. 
*Integra al 
usuario final para 
cada etapa, para 
la toma de 
decisiones. 
*Abarca a toda la 
empresa. 




con facilidad a 
los cambios. 
*El mantenimiento es 
fácil. 








Tabla 1:  












 Fuente: Elaboración Propia 
Según los resultados adquiridos en la tabla 2, podemos observar que la 
Metodología Hefesto es el que tiene mayor porcentaje. Por lo tanto, en esta 
investigación se utilizará la metodología Hefesto y con ello se realizará el 
desarrollo del Datamart. 
En este sentido se comprende, que la metodología elegida para el desarrollo 
del proyecto es Hefesto. En cuanto al método Revista de Arquitectura e 
Ingeniería (2013) manifiestan que se sustenta en una extensa investigación, 
comparaciones de procedimientos que ya existen y experiencias propias en 
las actividades de elaboración de bases de datos. Se compone por 4 fases 
que son: análisis de requerimientos, análisis OLTP, el modelo lógico del DW 
y finalmente el proceso ETL (p. 7).39 
En la figura 7 se puede visualizar las 4 fases que abarca Hefesto, desde el 
análisis hasta la integración. Esta metodología se centra en las peticiones del 
usurario. 
 
39 REVISTA de Arquitectura e Ingeniería. Cuba, 7(3). Diciembre 2013. ISSN: 1990-8830 
Experto Metodologías 
Hefesto Inmon Kimball 
Mg. Pérez Rojas Even Deyser 45 39 38 
Mg. Ávila López, Bernardo 
Patricio 
49 42 43 
Mg. Granda Cotrina, Judith 40 30 30 
Tabla 2:  
















Leonard y Castro (2013) indican que Hefesto se centra en las peticiones de 
los usuarios, disminuye la resistencia al cambio, debido a que en cada etapa 
para la toma de decisiones añade al usuario final en relación a las prácticas 
y funciones del almacén de datos. Hace uso de modelos lógicos y 
conceptuales, que son simples de entender y analizar. Es autónomo de las 
herramientas que se utilizan para la implementación. (p. 8) 
Uno de los componentes más importantes, se detalla a fase de integración 
de datos de la metodología Hefesto, por lo cual se ejecutará el proceso ETL 
para la carga de los datos y puedan realizar ser transformados, para que 
puedan ser visualizados en las herramientas de análisis. 
Conesa y Curto (2015) indican que los procesos ETL se basan en extraer, 
transformar y cargar datos; con la finalidad de organizar y preparar los datos 
de las fuentes de origen en el almacén de datos. Los procesos ETL deben 
representarse como manipulación de flujo de datos, el cual al momento de 
ser diseñado esta tiene que empezarse por las dimensiones y finalizarse con 






























la tabla de hecho, debido a que se requiere las claves primarias de cada 
dimensión para introducir valores en la tabla hecho. (pág. 51)40 
En la figura 8 se puede visualizar todo el proceso que abarca ETL, los pasos 










A continuación, se describirá cada una de las herramientas que se utilizará 
para el desarrollo de un Datamart en la empresa Papelera Reyes S.A.C. 
SQL Server: Beauchemin, Cunninghan, Kehayias, Nevares y Randal (2013) 
indican que SQL server es un importante sistema para la gestión de BD de 
Microsoft. Asimismo, del motor de BD, esta le permite hacer almacenados y 
recuperaciones de grandes volúmenes de datos relacionales (p. 1).41 
Rouse (2015) indica que SQL Server es un administrador de base de datos 
relacional, creado para el uso empresarial. Este gestor es ejecutado a través 
de T-SQL que son extensiones de programación de Sybase y Microsoft, el 
 
40 CONESA, Jordi y CURTO Josep. Como crear un Datawarehouse [en línea]. España: Editorial UOC, 





























cual estos implementan más características a SQL estándar, añadiendo 
control e transacción, excepciones y control de errores, procesamiento fila, 
así como las variables declaradas. (p. 1)42 
Power BI: Toro (2016) manifiesta que la herramienta POWER BI desarrolla 
de forma sencilla como crear modelos inteligentes que incorporen cálculos 
de inteligencia empresarial, que integren nuevos atributos, parámetros y 
presupuestos, de acuerdo a los modelos conceptuales que quiera 
implementar un usuario. El alcance final de esta herramienta es desarrollar y 
entregar un procedimiento que facilite la toma de decisiones, mediante la 
creación de cuadros de mando interactivos y el mejoramiento del análisis de 
graficas logrables. (p. 31)43 
En otras palabras, Deckler (2019) manifiesta que POWER BI es una 
herramienta que se usa para extraer, limpiar y transformar, muchas fuentes 
de datos, para posteriormente combinar datos a modelos y luego poder 
analizarlos y visualizar los datos de forma detallada por medio de informes o 




42 ROUSE, Margaret. SQL Server 2015 [online]. [Date of consultation: November 12]. Disponible en: 
https://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/SQL-Server  
43 TORO, Francisco. Projects with PMI Guidelines. 1st ed. Colombia: ECOE editions, 2016. 31 pp. 
ISBN: 978958773432 





































3.1 Tipo y Diseño de Investigación 
Tipo de Investigación: 
El tipo de investigación utilizado en esta investigación es aplicada, en el cual la 
OECD (2015) indica que la investigación aplicada promueve definir posibles 
usos de los resultados de las investigaciones de estudio que es la básica 
enfocados en los análisis o también para disponer de nuevos métodos que 
faciliten alcanzar con los objetivos específicos predeterminados, este tipo de 
investigación incluye todo el conocimiento y estudios verdaderos profundizados, 
en un propósito de solucionar los problemas específicos en donde esta 
investigación desarrolla las ideas y las transforma en algo operativo. (p.54)45 
Vargas (2009) indica que está basado en orden epistemológico como histórico, 
correspondiente a los retos complejos y cambiante a la realidad social, en donde 
el fundamento epistemológico está definido en distinciones como “saber y 
hacer”, “conocimiento y práctica”, “explicación y aplicación” en donde se 
construye a partir de necesidades y búsqueda (p.106).46 
Carrasco (como se citó en Luna, 2017, p. 25), indica que la investigación 
aplicada se diferencia de las demás porque tiene objetivos prácticos, el cual son 
bien explicados, por ello se indaga para poder actuar, luego transformar y 
finalmente generar grandes cambios a alguna organización o sector de la 
realidad.” 47 
Diseño de Investigación: 
El diseño de investigación es preexperimental, el cual Hernández Roberto, 
Baptista Pilar y Fernández Carlos (2014) indican que el diseño preexperimental 
 
45 OECD. Manual de Frascati 2015: Guía para la recopilación y presentación de información sobre la 
investigación y el desarrollo experimental. 1ª ed. Barcelona: Fundación española para la ciencia y 
tecnología, 2015. 54 pp. 
46 VARGAS, Zoila. Applied Research: A way of knowing the Realities with Scientific Evidence. San Pedro-
Costa Rica. Scientific magazine, (8): 15-30, 2018.  
ISSN: 03797082 
47 LUNA, Rubén. La administración de recursos humanos y su influencia en el desempeño laboral de la 
empresa Rosa S.A.C. Lima, 2017. Tesis (Licenciado en Administración). Lima: Universidad Cesar Vallejo, 






su rango de control es mínimo, en donde su estudio y análisis consiste en 
evaluar solo a un grupo o escena de estudio, después se utiliza una medición 
para rendir el grado del grupo, este diseño no tiene manejo de la variable 
independiente o grupo de contraste (p.141).48 
Ávila (2006) indica que no existe la comparación de grupos en una investigación 
pre experimental, donde consiste en gestionar la evaluación en la manera de 
pre prueba-pos prueba o en la de solo pos prueba, además no se halla ningún 
tipo de control (p.69).49 
En la siguiente tabla se muestra el diseño pre-experimental, donde se puede 
ver el grupo experimental y grupo de control del pretest y postest. 
  Tabla 3:  
  Diseño medición - diseño preexperimental 






  Fuente: Navas y otros (2010, p.56) 
Grupo experimental O1: Es el pretest estudio que se manipula la variable 
dependiente (Datamart), por lo cual mediante la experimentación se analiza su 
efecto en la variable dependiente mediante registros para ver posibles 
resultados. 
X: Se aplica la experimentación en la variable independiente (Datamart) y cómo 
influye en la variable dependiente (Evaluación de ventas). 
O2: Consiste en el análisis posterior de la experimentación, en donde la 
implementación evalúa el efecto de la variable independiente. 
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3.2 Variables y Operacionalización 
La variable independiente de esta investigación es Datamart y la variable 
dependiente es evaluación de ventas. A continuación, se mostrarán las 
definiciones conceptuales y operacionales de cada variable: 
• Definición conceptual 
Como definición conceptual de nuestra variable independiente 
“Datamart”, Nettleton (2003) indica que es un complemento único y está 
basado en el almacén de datos obtenidos desde variedad de fuentes, 
donde se hace un proceso ETL para la elaboración de datos el cual 
puedan ayudar a realizar las tomas de decisiones para las empresas, el 
Datamart realiza el análisis y explotación de datos solo para un 
departamento específico u área (p.107).50 
Pequeño (2015) indica que un Datamart es un subconjunto de datos 
establecidos en torno a un área concreta de la organización, que ayudará 
en las tomas de decisiones, mediante los procesos de ETL para tomar la 
información precisa y brindar al usuario una manera más eficiente para 
el análisis y decisiones. (p.40) 51 
Por otro lado, nuestra variable dependiente es “evaluación de ventas”, el 
cual consiste en evaluar y medir las ventas existentes o reales en relación 
con las ventas esperadas, mediante herramientas y decisiones 
específicas. Lo que se busca con estas comparaciones es determinar 
qué factores (precios, menor volúmenes, territorios específicos) ayudan 
y contribuyen a que se alcancen las metas de las ventas, es donde entra 
a tallar la alta gerencia estableciendo metas de ventas y utilidades para 
cada año en el cual se detalla y se convierte en metas específicas, cada 
 
50 NETTLETON, David. Análisis de datos Comerciales. 1ª ed. Madrid: Ediciones Díaz de Santos S.A., 
2003. 106 pp.  
ISBN: 8479785934.  
51 PEQUEÑO, María. Almacenamiento de Datos en Sistemas. 5ª ed. Madrid: Editorial Elearning S.L., 2015. 






personal y gerencia se comprometen a lograr niveles específicos de 
ventas (Kotler y Keller, 2006, p.56).52 
• Definición operacional 
Como definición operacional para la variable independiente datamart, 
tenemos: 
Yalan (como se citó en JIMENEZ, 2017, p. 22), indica que: Un datamart 
es una base de datos dirigida a una única área, se determina por 
organizar la estructura de datos para que la alta gerencia pueda analizar 
detalladamente la información, tomando en cuenta todas las 
perspectivas que se encuentren en dicho departamento. Además, este 
puede obtener datos desde un Datawarehouse, o formar por si solo su 
propio esquema donde se encuentren diferentes fuentes de 
información.53 
 
Por otro lado, como definición operacional para la variable dependiente 
evaluación de ventas, Kotler y Keller (2006) indican que la evaluación de 
ventas consta en medir las ventas actuales, vinculándolo a las ventas 
proyectadas, para posteriormente se realicen los reportes por medio de 
herramientas que permitan que la empresa tenga datos precisos y a partir 
de ello la alta gerencia pueda tomar decisiones y a la vez cumplan sus 
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Para esta investigación tenemos dos indicadores, los cuales son: 
- Eficacia de ventas: Es el grado enfocado en el logro de objetivos y 
metas de un proyecto, es decir del resultado esperado cuanto se 
logró, este se basa en convertir los esfuerzos en procesos y 
actividades que deben ser realizadas para cumplir los objetivos 
deseados. 
- Crecimiento de Ventas: Es un indicador para determinar si la empresa 
u organización que se tiene están teniendo un crecimiento real y 
sostenible. 
 
• Escala de Medición 
Para esta investigación se usó la escala de medición “razón”. 
Revista chilena anestesia (2014), indica que la escala de razón contiene 
a los atributos de las escalas ordinales, nominales y de intervalos; 
además esta contiene un punto cero absoluto. En esta escala se puede 
medir el peso, la masa, la distancia y el tiempo.54 
 
3.3 Población, Muestra y Muestreo 
Población: 
Grupo de individuos que contienen características el cual se analizara. Donde 
serán encargados para la evaluación y entrega del resultado del estudio, 
hablamos de población finita cuando conocemos el número de individuos, pero 
si no conocemos el número de individuos, entonces nos referimos a la población 
infinita. También es importante cuando se realiza el estudio a una parte de toda 
la población. Al tener nuestra población definida, nosotros sabremos cual es el 
promedio de individuos en nuestra muestra por medio de una formal para 
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posteriormente utilizarla en el estudio por medio de una formula. (Hernández, 
Baptista y Fernández, 2018, p.174).55 
Además, es una agrupación de personas con ciertas características el cual son 
las que se pretende analizar. Cuando conocemos el número de personas que 
compondrá nuestra población, estamos hablando población finita; pero si no 
conocemos el número que compondrá nuestra población, hablamos de 
población infinita. Es importante conocer la diferenciación de estos, ya que varía 
la fórmula para calcular nuestra muestra con la que trabajaremos (Icart, 
Fuentelsaz y Pulpón. 2006, p. 55).56 
Por otro lado, la Revista cubana de salud pública (2017) indica que la población 
está conformada por un conjunto de componentes con ciertas cualidades el cual 
se pretende investigar. Por tal motivo, entre la muestra y la población hay un 
carácter inductivo (lo que conlleva de lo especifico a lo general), aguardando 
que la muestra sea característico de la realidad (referente a la población); de tal 
forma dar garantía de los resultados extraídos en el estudio.57 
La revista alergia México (2016) indica que la población consta de un conjunto 
de casos que están definidos, limitados y son accesibles, el cual ello formara 
parte del cálculo de la muestra, además cumple con una serie de principios 
establecidos. Por otro lado, es necesario explicar que la población de estudio 
puede ser evaluado de diferentes maneras, esta no solo se refiere a seres 
humanos, además de ello también se toma en cuenta los animales, 
expedientes, objetos, muestras biológicas, familias, centros médicos, 
empresas, etc.58 
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La población que se utiliza para esta investigación está constituida por 37500 
unidades de ventas esperadas de productos paracas naranja para el indicador 
de eficacia de ventas y 24310 productos vendidos para el indicador crecimiento 
de ventas. 
• Criterios de Inclusión:  
- Productos de papel higiénico de venta nacional e internacional. 
- Productos de papel higiénico con más de 100000 unidades de stock. 
• Criterios de Exclusión: 
- Productos de papel higiénico con menos de 60% en ventas. 
- Productos de papel higiénico con una sola hoja con limitaciones. 
Muestra: 
Tomas (2009) indica que la muestra es una porción de la población total, donde 
observamos el fenómeno a estudiar para posteriormente sacar conclusiones 
generalizables a toda la población. Se considera una muestra grande cuando el 
número de individuos seleccionado es superior a 30, pero si la muestra es 
menor a 30 individuos se dice que es una muestra pequeña (p. 22).59 
La muestra es una parte importante que se evaluará a un subgrupo. Se dice 
también que la muestra está formada por un subconjunto de individuos 
seleccionados de la población total, para posteriormente efectuar el análisis de 
datos. Se efectúa el cálculo de la muestra debido a que en ciertos casos no se 
evalúa la población total, así que se quiere que la muestra sea un reflejo de la 
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En la presente investigación se obtuvo como muestra 25 fichas de registro, ya 
que se ha utilizado el muestreo de tipo aleatorio estratificado, el cual ello divide 
la población. 
Muestreo: 
En la presente investigación, se ha utilizado el muestreo de tipo aleatorio 
estratificado ya que este tipo de muestreo divide la población a segmentos 
iguales para luego tomar muestras aleatorias simples de las subpoblaciones 
individuales. 
Tomás (2009) indica que el muestreo aleatorio estratificado es usado 
especialmente cuando obtenemos poblaciones muy grandes, por el cual 
tenemos que dividir la población en estratos (subpoblación), en determinadas 
características (sexo, estado civil, edad); de forma que cuando dividamos esta 
población no homogénea se obtenga como resultado una población homogénea 
a cada estrato. Posteriormente se elegirá de cada estrato la población que 
formará la muestra utilizando el método aleatorio simple. El usar este sistema 
tiene una gran ventaja ya que permite mayor profundización y precisión para 
realizar el análisis a cada estrato. Además, va a permitir que encada 
subpoblación se puedan utilizar diferentes sistemas para seleccionar los 
sujetos. 61 
  
3.4 Técnicas e Instrumentos de Recolección de Datos: 
Haciendo referencia acerca de las técnicas de investigación:  
Las técnicas proporcionan un conjunto de métodos, mecanismo o medios que 
están enfocados en la recolección, almacenamiento, evaluación y transferencia 
de los datos de las causas por lo cual se estudia. Además, las técnicas constan 
de métodos o procedimientos primordiales para la recolección de la información, 
donde el investigador genera conocimientos a partir de los hechos descubiertos 
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y posteriormente pueda formular preguntas referentes al problema y determinen 
alguna parte del estudio. (Martínez y Galán, 2014, p.53).62 
Tenemos dos tipos de técnicas, los cuales son la entrevista y el fichaje. Lucio y 
Villegas (2011) indican que la entrevista en profundidad puede ser utilizada al 
comienzo de una investigación para recoger información relevante y precisa 
sobre el objeto de estudio, para poder obtener conocimientos y explorar acerca 
de la problemática que se tiene en dicha organización u objeto de estudio. 
(p.90)63 
Además, Troncoso (2017)   indica que la entrevista es una herramienta utilizada 
con el objetivo de recolectar datos, es la más usada en la investigación 
cualitativa. Esta herramienta permite extraer datos del sujeto de estudio por 
medio de la intercomunicación de manera oral con el investigador. Así el 
investigador podrá conocer más acerca del problema de la organización y 
comprender lo vivido por parte del sujeto de estudio. (p. 330)64 
Por otro lado, está la técnica del fichaje el cual Parraguez et al. (2017) indican 
que el fichaje es una técnica que va permitir registrar la información 
seleccionada para la investigación, esta necesita del manejo de fichas para 
ayudar a recolectar la información obtenida de fuentes, en conformidad con las 
características de la investigación, en lo cual mediante el instrumento se podrán 
realizar análisis. (p.150)65 
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Mediante la técnica de fichaje se recogió y organizo la información para nuestros 
indicadores que son: eficacia de ventas y crecimiento de ventas. 
Para esta investigación se usó como instrumento la “ficha de registro”, López 
(2002) indica que es el documento fundamental para los controles de estudio, 
son fichas básicas donde se registran los datos importantes de fuentes ya 
estudiadas. (p. 140)66 
Se realizó la ficha de registro para los siguientes indicadores eficacia de ventas 
y crecimientos de ventas donde se encuentran almacenados datos importantes 
para su análisis. 
Validez y confiabilidad 
Tomando en contexto a la validez, la Revista Alergia México (2018) indica que 
la validez son resultados del estudio que serán aplicados después de que este 
no tenga errores. Para saber si es legal la investigación, se analiza las 
apariciones de errores sistemáticos en los posteriores estudios: los criterios de 
elección, diseño de investigación y la forma de llevar acabo la medición y 
evaluar las variables de estudio (pág. 415).67 
La validez de esta investigación se realizó mediante el juicio de expertos, el cual 
Angulo (2014) indica que el juicio de expertos consta de lo siguiente: 
Herramienta usada como instrumento para ayudar a recibir las entradas y 
utilizarlas de manera correcta y con prudencia con el fin de mostrar un 
resultado notable para las cuestiones, además el juicio de expertos también 
es utilizado para estimar diferentes aspectos posibles de entrada, para poder 
estimar diferentes ítems. Esto es utilizado en iteraciones para decidir si son 
 
66 LÓPEZ, Arturo. Metodología de investigación contable. [en línea]. 3 ed. México: International Thomson 






67 Colegio Mexicano de Inmunología Clínica y Alergia. El protocolo de investigación VII. Validez y 





válidas y aplicables de acuerdo a los expertos que tienen conocimientos y 
experiencia en temas de investigación. (p.60).68 
En la tabla 4 se puede visualizar la validez por evaluación de expertos, realizada 
la ficha de registro para cada indicador del trabajo de investigación: 
 Tabla 4:  
 Validez por evaluación de Expertos 
Experto Ficha de Registro: 
Eficacia de Ventas 
Ficha de Registro: 













 Fuente: Elaboración Propia 
Por otro lado, tomando en contexto a la confiabilidad, la revista Alergia México 
(2018) indica que la confiabilidad se basa en los resultados que obtienen por 
medio de un análisis, se dice que existe confiabilidad cuando llega a tener una 
alta valoración en la validez, esto quiere decir que los datos analizados están 
en un nivel de confiable. Esta expresión es utilizada al momento de realizar 
instrumentos o escalas medibles, cuya finalidad es saber si el instrumento es 
bueno o malo por medio de los resultados previsible y anhelado; es allí donde 
se dice que existe confiabilidad (pág. 416).69 
El nivel de confiabilidad consta en evaluar el instrumento, repetido a la misma 
persona el cual proporciona resultados idénticos. A continuación, podremos ver 





68 ANGULO, Enrique. Preparación para la Certificación PMP basado en la Guía PMBOK. 5a ed. Perú: 
Editora Macro EIRL, 2014, 60 pp. ISBN: 9786123042028 
69 REVISTA Alergia México [en línea]. México: Metodología de Investigación, 2016 [fecha de consulta: 08 


















Se obtuvo como resultado 0,847 en la correlación de Pearson lo cual quiere 
decir que el instrumento es confiable. 
 














Se obtuvo como resultado 0,864 en la correlación de Pearson lo cual quiere 
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En la tabla 5 se muestra los niveles de confiabilidad, mostrando todas las 
escalas y niveles, desde el nivel muy bajo hasta el nivel elevado. 
   Tabla 5:  
 Niveles de Confiabilidad 
Escala Nivel 
0.01 >= sig. <= 0.20 Muy bajo 
0.21 >= sig. <= 0.40 Bajo 
0.41 >= sig. <= 0.60 Moderada 
0.61 >= sig. <= 0.80 Alta 
0.81 >= sig. <= 1.00 Muy Alta 
Fuente: Ruiz (2015, p.12) 
De acuerdo a lo observado en los cuadros los resultados son mayores a 0.5, lo 
cual quiere decir que se tiene una óptima confiabilidad para el instrumento.  
 
3.5 Procedimientos 
Para la elaboración de este trabajo de investigación se realizó los siguientes 
pasos: 
• Primero se realizó búsquedas de trabajos previos acerca del tema que estoy 
investigando. 
• Se realizó la matriz de consistencia donde se establecido las variables, 
dimensiones e indicadores a investigar. 
• Se hizo las teorías relacionadas al tema, teniendo como contenido 
definiciones importantes como el de nuestras variables, indicadores, 
metodologías, etc. 
• Se seleccionó el tipo, diseño, enfoque y nivel de investigación, la población, 
muestra. 
• Se realizó la recolección de datos mediante el instrumento de la ficha de 
registro y se usó la técnica del fichaje. 
• Se realizó la validez del instrumento mediante el juicio de experto, además 
se realizó el test-retest para comprobar la confiabilidad. 





3.6 Método de Análisis de Datos 
Para efectuar este estudio, debemos de considerar los grados de medición de 
los indicadores, para deducir y poder ver que nos sirve para la evaluación de 
parámetros y la justificación de hipótesis. El método adecuado para desarrollar 
las inferencias, el cual definirá en el instante en que se encuentre el tipo de 
distribución muestral de todos los datos recopilados. 
Prueba de Normalidad 
Para realizar el estudio de la prueba de normalidad para nuestros 2 indicadores 
de la investigación se aplicará la prueba de Shapiro Wilk o Kolmogorov Smirnov, 
debido a que si nuestra muestra tiene un tamaña menor a 50 se aplicará Shapiro 
Wilk, pero si esta es mayor a 50 se usará Kolmogorov Smirnov. Posteriormente 
el análisis será realizado en el software estadístico SPSS, con el fin de obtener 
un nivel de significancia de 5%. 
H0: La distribución de la muestra es normal. 
H1: La distribución de la muestra no es normal. 
Tomando en cuenta: 
Sig. < 0.05 se rechaza la hipótesis nula. 
Sig. > 0.05 se acepta la hipótesis nula. 
 
Coeficiente de correlación de Spearman 
Padua (2018) indica que la correlación de spearman es un coeficiente no 
paramétrico y de correlación distribuido por rangos, donde las dos variables se 
encuentren medidas a un nivel ordinal, además muestran el grado en que la 
variación de una de las variables esté relacionado a la variación de otra de las 
variables.70 
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Coeficiente r de Pearson 
Dagnino (2014) indica que el coeficiente de correlación de Pearson mide el 
grado en que dos variables se asocian linealmente. El valor en que puede 
situarse r es entre -1 y +1. Además, se realiza una prueba de significación, el 
cual es realizada con la hipótesis nula, mostrando que no hay asociación (r=0). 




Pedroza (2006) indica que la prueba de Kolmogórov-Smirnov es una de las más 
usadas para verificar la normalidad a cada variable por separado, ya que realiza 
una comparación entre la distribución teórica y la empírica. (pág. 112).72 
Kolmogorov se manipula para con ello establecer el grado de la colocación de 
un contiguo de datos de una muestra. Asimismo, se esgrime cuando la muestra 
excede las cincuenta personas. Definiendo Fn(x) como la función de distribución 
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muestral y Fo(x) como la función teórica o pertinente a la población normal 
delimitada en la hipótesis nula. 
Hipótesis Estadística 
Pérez (2018) indica que las hipótesis estadísticas son la conversión de las 
hipótesis de investigación, alternativas y nulas. Estas se formulan cuando son 
cuantitativos los datos de estudios recogidos para aceptar o reprobar las 
hipótesis (p. 1).73 
Cáceres (2007) indica que la hipótesis estadística es una aseveración con 
relación a una característica poblacional, también una proposición sobre alguna 
variable aleatoria en proporción a la ley de probabilidades.74 
Hipótesis Especificas 
Zapata (2005) indica que las hipótesis especificas están asociadas 
directamente con el objetivo de la investigación, son enunciaciones que es 
necesario que se confirme o rechace.75 
Nivel de Significación 
Di Rienzo (2008) indica que el nivel de significación simboliza la más alta 
probabilidad de no aceptar Ho, cuando esta es realmente verdadera, esto es 
llamado también error de tipo I.76 
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Díaz (2009) indica que la media es el promedio de un grupo de números 
establecidos, a1, a2, a3, …, an,; esta es una forma de ubicar un valor ejemplar 
de un conjunto de números.77 
 
La Varianza 
Gascó (2019) indica que la varianza es una variable que es mostrada por medio 
de la separación de algunos datos. Es decir, la varianza es el resultado con 
respecto a unas desviaciones, es una media aritmética. Además, la varianza en 
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algunos casos puede ser muestral, donde el análisis estará enfocado en los 






La Desviación Estándar 
Ippoliti (2018) indica que la desviación estándar mide cuanto se separan los 
valores, con referencia a su promedio. Además, la desviación estándar es 
llamada también riesgo. Un activo el cual contiene una desviación estándar 







Distribución normal estandarizada 
Moore (2000) indica que la mayoría de las distribuciones normales distribuyen 
propiedades comunes. Si al estandarizar una variable esta contiene una 
distribución normal, entonces solo se estaría dando una escala común; además 
la estandarización convierte la mayoría de distribuciones normales a una única 
 
78 Definición de Varianza. Valencia: Gascó, T., (22 de enero del 2019). [Fecha de consulta: 15 de octubre 
de 2019]. Recuperado de https://www.economiasimple.net/glosario/varianza 
79 Standard deviation, volatility, risk, expected and unexpected movements. Barcelona: Ippolitti, L., 
(January 8, 2018). [Date of consultation: November 17, 2019]. Recuperado de 
https://www.inbestme.com/blog/desviacion-estandar-volatilidad-riesgo-movimientos-esperados-e-
inesperados/  
Figura 14: La varianza 

















































distribución, la cual sigue siendo normal. La distribución normal estandarizada 
es una distribución normal N (0,1) con un valor de media 0 y un valor de 




Dwason (2009) indica que la prueba T-student es una prueba utilizada para 
variables continuas, para verificar si existe diferencias entre las medias 
muestrales de dos grupos. Además, es usado para mostrar una diferencia 
expresiva debida al tratamiento, también para saber si ha habido cambios en 
uno de los grupos antes y después del tratamiento. 81 
 
80 MOORE, David. Estadística aplicada básica. 2a ed. Barcelona: Edición Antoni Boscj S.A., 2000, 67 pp. 
ISBN: 8495348047 
81 DWASON, Gail. Interpretación fácil de la bioestadística. 1ª ed. Barcelona: Elsevier España S.L., 2009, 
29 pp. ISBN 9781416031420 
























Prueba de Wilcoxon 
Guillen y Sánchez (2014) indican que la prueba de Wilcoxon es una prueba no 
paramétrica el cual consta en comparar la media de la relación de dos muestras 
y establecer si hay diferencias entre las dos muestras (pág. 72).82 
 
Guillen y Sánchez (2014) indican que la hipótesis nula es igual a: Ho: θ=0. 
Reduciendo la hipótesis nula a datos  originales, esto significaría que son 
en cierta manera del mismo tamaño; y para constatar la hipótesis, 
primeramente, se tiene que ordenar los valores absolutos |Z1|,…,|Zn| y 
posteriormente se asigna un rango R1. De tal manera que la fórmula de 






82 Guía de SPSS 21 para el desarrollo de trabajos de investigación [Mensaje en un blog]. Lima: Chávez, S., 
(1 de enero de 2017).  [Fecha de consulta:  24 de junio de 2002].  Recuperado  de: 
https://docplayer.es/38946347-Guia-de-spss-21-para-el-desarrollo-de-trabajos-de-investigacion.html 













































































Guillen y Sánchez (2014) indican que se puede realizar consultas a tablas 
acerca de la distribución del estadístico W+, con la finalidad de verificar si es 
aceptada o no la hipótesis nula (pág. 73). 
 
3.7 Aspectos Éticos 
Los tesistas se comprometen a que la información brindada en el área de ventas 
de la empresa Papelera Reyes S.A.C no será alterada y solo será manejado 
para el estudio y desarrollo de la investigación, donde los datos serán 
confidenciales y no serán divulgados. Además, los resultados del estudio y 
análisis no serán modificados y la información no correspondiente al 
investigador, serán citados, redactados y referenciados, respetando los 
derechos reservados del autor y para evitar cualquier tipo de plagio. 
Los datos obtenidos para realizar esta investigación fueron adquiridos por el 
encargado de ventas y facilitando los permisos legalmente por el jefe de 
recursos humanos. 
Para el uso y publicidad de la información, se respetó los criterios de ética, 
















































En la presente investigación se realizó la implementación de un Datamart el cual 
evaluara la eficacia y el crecimiento de ventas; debido a ello se realizó un Pre-
Test el cual nos permitirá determinar las circunstancias iniciales del indicador. 
Después se implementó el Datamart y se realizó la documentación sobre la 
eficacia y el crecimiento de ventas en la evaluación de ventas. Las posteriores 
tablas mostrarán los resultados descriptivos obtenidos de estas medidas. 
• INDICADOR: Eficacia de Ventas 
En la siguiente tabla 6 se muestran los resultados descriptivos de nuestro 
indicador eficacia. 
  Tabla 6:  
  Estadísticos descriptivos de eficacia de ventas 
Estadísticos Descriptivos 
 N Mínimo Máximo Media Desv. 
Desviación 
Pre_test_eficacia 25 ,61 ,68 ,6480 ,01893 
Post_test_eficacia 25 ,78 ,96 ,8504 ,04560 
N valido (por lista) 25     
  Fuente: Elaboración Propia 
 
En la tabla 6 se muestra la Eficacia de ventas en la evaluación de ventas, 
el cual en el pre-test se obtiene un valor de 0.65, mientras que en el post-
test fue de 0.85 como se muestra en la figura 19; de tal manera que ello 
muestra una gran diferencia en el antes y después de implementar un 
Datamart; así mismo, el valor que se obtuvo como eficacia mínima es 0.61 
antes, y 0.78 (Tabla 6) después de la aplicación del Datamart. 
Por otro lado, la dispersión de la eficacia de ventas, se obtuvo como 
resultado en el pre-test una variabilidad de 0.00%; mientras que en el post-






















• INDICADOR: Crecimiento de Ventas 
En la siguiente tabla 7 se muestran los resultados descriptivos de nuestro 
indicador crecimiento de ventas. 
  Tabla 7:  
  Estadísticos descriptivos de Crecimiento de venta 
Estadísticos Descriptivos 
 N Mínimo Máximo Media Desv. 
Desviación 
Pre_Test_ Crecimiento 25 -6,34 12,16 ,6564 4,97454 
Post_Test_Crecimiento 25 -10,00 22,10 4,6528 6,44538 
N válido (por lista) 25     
  Fuente: Elaboración propia 
En la tabla 7 se muestra el crecimiento de ventas en la evaluación de ventas, 
en el cual se observa que en el Pre-test se adquirió como resultado un valor 
de 0.66%, mientras que en el Post-test se adquirió como resultado 4.65%; 
de tal manera que ello muestra una gran diferencia en el antes y después 
de implementar el Datamart; además se logra visualizar que la eficacia 


























Por otro lado, en la parte de dispersión del crecimiento de ventas, en el pre-
test el resultado de variabilidad es 0.32%; asimismo se tuvo como resultado 














Se hizo la prueba de normalidad a los indicadores de Eficacia y el crecimiento 
de ventas, en el cual se utilizó el método conocido como Shapiro-Wilk para el 
indicador Eficacia, de tal manera que Rial y Varela (2014) indica que es 
apropiado cuando el tamaño de la muestra resulta ser igual o menor a 50 
casos.83 Y por otro lado se utilizó la prueba de Wilcoxon para el indicador 
Crecimiento de Ventas, ya que según La Revista Alergia México (2017) indica 
que la prueba de Wilcoxon se utiliza para comparar un grupo antes y después, 
es decir, muestras relacionadas.84 En la pruebas que se mencionó 
anteriormente, se procedió a ingresar los datos de cada indicador al programa 
 
83 RIAL, Boubeta y VARELA, Jesús. Estadística práctica para la investigación en ciencias de la salud. 
España: Gesbiblo, S. L., 2014. 90 pp. ISBN: 9788497452434 
84 REVISTA alegia mexico [en línea]. Mexico: Colegio Mexicano de Inmunología Clínica y Alergia, A.C., 
2017 [Fecha de consulta: 05 de abril de 2020]. Disponible en: 

























SPSS 25, con finalidad de obtener un nivel de confiabilidad de 95%, por medio 
de los siguientes términos: 
Si: 
Sig. < 0.05 establece una distribución no normal. 
Sig. ≥ 0.05 establece una distribución normal. 
Dónde: Sig.: P-valor o nivel crítico del contraste 
Los resultados fueron los siguientes: 
 
• INDICADOR: Eficacia de ventas 
Para la selección de la prueba de hipótesis, se sometió a los datos a la 
verificación de su distribución, exactamente si los datos del indicador 
eficacia de ventas cuenta con distribución normal. 
    Tabla 8:  
  Prueba de normalidad del Eficacia antes y después de implementado el Datamart 
Pruebas de normalidad 
Shapiro-Wilk 
Pre_test_Eficacia ,933 25 ,099 
Post_test_Eficacia ,951 25 ,262 
 
 
La tabla 8 de los resultados obtenidos de la prueba de normalidad nos 
muestra que el sig. de la eficacia en la evaluación de ventas fue de 0.099 
en el Pre-test de tal manera que este valor obtenido es mayor que 0.05, 
debido a ello se distribuye normalmente (Ver Tabla 8). Asimismo, se tuvo 
una estimación de 0.262 en el post test, el cual este valor obtenido es mayor 
a 0.05. Observando la Figura 21 y 22 se puede confirmar que en ambos 


































































• INDICADOR: Crecimiento de Ventas 
Para la selección de la prueba de hipótesis, se sometió a los datos a la 
verificación de su distribución, exactamente si aquellos datos del indicador 
crecimiento de ventas disponen de una distribución normal. 
           Tabla 9:  
           Prueba de normalidad de Crecimiento de ventas 
Pruebas de Normalidad 
 Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk 
 Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 
Pre_Test_Crecimiento ,134 25 ,200 ,942 25 ,161 
Post_Test_Crecimiento ,220 25 ,003 ,841 25 ,001 
*. Esto es un límite inferior de la significación verdadera. 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
             Fuente: Elaboración propia 
En la tabla 9 se puede visualizar que el sig. del pretest es 0,161 el cual el 
valor es mayor a 0.05, de tal manera que ello quiere decir que se distribuye 
normalmente; pero sin embargo en el post-test se puede observar que se 
obtuvo como resultado del sig. un valor de 0,001 el cual exhorta que se 


































Prueba de Hipótesis 
Hipótesis de Investigación 1:  
H1: Un Datamart mejora la eficacia de ventas en la empresa Papelera Reyes 
S.A.C 
• Indicador: Eficacia de ventas 
Hipótesis Estadísticas  
Definiciones de Variables:  
- Ea: Eficacia antes de usar Datamart.  
- Ed: Eficacia después de usar Datamart. 
H0: El Datamart no mejora la eficacia de ventas en la empresa Papelera 
Reyes S.A.C 
                                             H0 = Ea ≥ Ed  
 El indicador sin el Datamart es mejor que el indicador con el Datamart.  
























HA: El Datamart mejora la eficacia de ventas en la empresa Papelera Reyes 
S.A.C.  
                                               H0 = Ea < Ed  




En la figura 25 se muestran los resultados, por el cual podemos concluir que 
existe una mejora en la Eficacia de ventas, además ello puede comprobarse 
al realizar una comparación entre el Pre-test y Post-test, que asciende de 
0.65 al valor de 0.85. 
Para el resultado obtenido del contraste de hipótesis se realizó la Prueba T-
Student debido a que en la investigación los datos obtenidos en el Pre-Test 
y el Post-Test tienen una distribución normal. En la tabla 10 se muestra que 





























             Tabla 10:  
       Prueba de T-Student para la Eficacia de ventas antes y después de haber implementado 
el    Datamart 
  Prueba T-Student 
 Media T gl Sig. (bilateral) 
Eficacia_Pretest 0,6480 -20,197 24 ,000 
Eficacia_PostTest 0,8520 
             Fuente: Elaboración propia 
Partiendo de los resultados podemos ver que la hipótesis nula es rechazada 
y la alterna es aceptada con una confianza de 95%. Además, la Figura 26 
muestra que el valor T obtenido se está ubicando en la zona de rechazo. 
Obteniendo que el Datamart mejora la Eficacia de la evaluación de ventas 











Hipótesis de Investigación 2:  
H2: Un Datamart mejora el crecimiento de ventas en la empresa Papelera 
Reyes S.A.C. 
• Indicador 2: Crecimiento de ventas 
Hipótesis Estadísticas 2 
Definiciones de Variables: 
Ca: Crecimiento de ventas antes de usar Datamart. 
Cd: Crecimiento de ventas después de usar Datamart. 

























Hipótesis Nula (H0): El Datamart no mejora el crecimiento de ventas en la 
empresa Papelera Reyes S.A.C. 
H0 = Ca ≥ Cd 
El indicador sin el Datamart es mejor que el indicador con el Datamart.  
Hipótesis Altenativa (HA): El Datamart mejora el crecimiento de ventas en 
la empresa Papelera Reyes S.A.C.  
H0 = Ca < Cd 
El indicador con el Datamart es mejor que el indicador sin el Datamart. 
Para el resultado del contraste de hipótesis se utilizó la Prueba de Wilcoxon, 
ya que los datos de la investigación (Post-Test) no son normales. 
 
 
Finalmente, podemos ver que hay un incremento en el crecimiento de venta 
(Figura 27), esto se comprueba mediante la comparación de ambas 
medidas tanto del pre-test y post-test, el cual se eleva de 0.66% al valor de 
4.65%. 



























   Tabla 11:  
   Prueba de Wilcoxon – Estadístico de Pruebas 




Sig. asintótica (bilateral) ,003 
     Fuente: Elaboración propia 
En la presente tabla, al realizar el análisis de comparación de promedios se 
puede visualizar que existe una mejora en Z, con relación al incremento de 
ventas aplicando al Datamart a un nivel de confianza del 95%. 
En la tabla 11 se puede visualizar que el valor sig. es: 0.003, el cual va ser 
utilizado para compararlo con el valor de referencia de la tabla de nivel de 
significación de shapiro wilk (Ver Anexo 27). La muestra fue de 25 por parte 
del indicador crecimiento de ventas, por lo tanto, el punto de comparación 
fue 0.918. 
La tabla 11 muestra que el sig. es 0.003 en el nivel crítico de contraste el 
cual es menor a 0.918 (Ver Anexo 27), asimismo, el sig. es menor a 0.05 
(Guillen y Sánchez, 2014). Por lo tanto, se rechazó la hipótesis nula y se 
aceptó la alterna con una confianza de 95% (-1.96). Por otro lado, Z tiene 
un valor de -2.946, lo cual es inferior a -1.96 (ver Anexo 28) y ello está 
ubicado en la zona de rechazo de la hipótesis nula (ver Figura 29). 

























Obteniendo que el Datamart si mejoro el crecimiento de ventas en la 





















































































La investigación, obtuvo como resultado que con la implementación del 
Datamart, se logró mejorar la eficacia de ventas desde un 0.65 a un 0.85; por 
lo que podemos ver que se incrementó un 0.20 y ello equivaliendo a un 
porcentaje del 20%. De la misma manera Chappa, en su investigación 
“Datamart para la toma de decisiones en el Área de Telemarketing de la 
Empresa Admivent Assist Perú S.A.C.", tuvo como conclusión que el nivel de 
eficacia en las ventas en el área de telemarketing en la empresa Admivent 
Assist Perú S.A.C. incremento al implementar un Datamart, obteniendo en el 
Pre-test del indicador que antes de la implementación tenía un valor de 11% y 
tras la implementación el indicador mejoro y obtuvo un valor de 36% por lo que 
esto quiere decir que hay un incremento de un 25%. 
De la misma manera, dio resultado que con el Datamart se logró mejorar el 
crecimiento de ventas de un 0.66% a un 4.65%, lo que quiere decir que hay 
un incremento promedio de 3.99%. De la misma forma Vargas en su 
investigación “Business Intelligence para el pronóstico de ventas en la 
empresa Zona Cel S.A.C, hizo un incremento a este indicador con la aplicación 
del Datamart, dado a que el indicador previo a la implementación era -0.68%, 
y luego de la utilidad; este indicador logro alcanzar un valor de 16.12% lo cual 
significa que hubo un incremento de 15.56%. 
Los resultados alcanzados en la investigación comprueban que al utilizar una 
herramienta BI, esta apoya a mejorar los procesos, aseverando así que el 
Datamart para la evaluación de ventas en la empresa Papelera Reyes S.A.C 
incrementa la Eficacia en un 0.20 e incrementa el crecimiento de ventas en 
3.99%; tras los resultados adquiridos podemos concluir que el Datamart 






































Primera: Se concluye que la eficacia en la evaluación de ventas en la empresa 
Papelera Reyes S.A.C. tuvo un valor de 0.65 sin el Datamart y al realizar la 
aplicación del Datamart la eficacia logro alcanzar un 0.85, obteniendo un 
aumento de 0.20 equivaliendo un 20%. A partir de estos resultados podemos 
concluir que el Datamart influye adecuadamente en la eficacia para la 
evaluación de ventas. 
Segunda: Se concluye que el crecimiento en la evaluación de ventas en la 
empresa Papelera Reyes S.A.C. tuvo un valor de 0.66% sin el Datamart y al 
realizar la aplicación del Datamart el crecimiento de venta logro alcanzar un 
4.65%, obteniendo un incremento de 3.99%. A partir de estos resultados 
podemos concluir que el Datamart influye adecuadamente en el crecimiento 
de ventas para la evaluación de ventas. 
Tercera: Posteriormente de haber obtenido buenos resultados de los 
indicadores del estudio propuesto, se ha deducido que la implementación de 
un Datamart mejoró la evaluación de ventas en la empresa Papelera Reyes 
S.A.C. Luego de probar que las hipótesis señaladas han sido aceptadas 

















































Se recomienda que sigan mejorando esta investigación con la finalidad de 
lograr incrementar la evaluación de ventas y a la vez ello pueda ayudar a tomar 
buenas decisiones. 
Se recomienda implementar un DataMart en las diversas áreas y procesos que 
tenga la empresa Papelera Reyes S.A.C; y a partir de ello poder formalizar un 
DataWarehouse con el objetivo de mejorar y aumentar los resultados de la 
empresa. 
Se recomienda que se tomen los indicadores propuestos para semejantes 
investigaciones, como son: Eficacia y Crecimiento de Venta; cuya finalidad sea 
que se pueda tener un mejor punto de vista de la implementación. 
Se recomienda que esta investigación se utilice como una guía para otras 
organizaciones que desean realizar una evaluación de ventas. Asimismo, 
mejorar la presente investigación con la finalidad de obtener resultados más 
confiables. 
Se sugiere la capacitación y concientización a los trabajadores del uso del 
Datamart para un correcto uso de la herramienta; ya que los resultados 
obtenidos ayudarán en la toma de decisiones en el área de ventas y ello 
permitirá aumentar las ventas en la empresa, por tales motivos es muy 
importante la capacitación de las personas tomadoras de decisiones. 
En relación a la evaluación de ventas, se recomienda seguir inquiriendo sobre 
este proceso, debido a que muestra un extenso espacio de estudio lo cual 
precisa soluciones a los inconvenientes que se presenten. 
Se recomienda poseer una exploración de la información que se ofrece con 
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Pequeño (2015) indica que un 
Datamart es un subconjunto de 
datos establecidos en torno a 
un área concreta de la 
organización, que ayudará 
para la toma de decisiones, 
mediante los procesos de ETL 
para tomar la información 
precisa y brindar al usuario una 
manera más eficiente para el 
análisis y decisiones. (p.40) 
Yalan (como se citó en JIMENEZ, 
2017, p. 22), indica que: Un datamart 
es una base de datos enfocada a una 
única área, se caracteriza por 
organizar la estructura de datos para 
que la alta gerencia pueda analizar 
detalladamente la información, 
tomando en cuenta todas las 
perspectivas que se encuentren en 
dicho departamento. Además, este 
puede obtener datos desde un 
datawarehouse, o formar por si solo 
su propio esquema donde se 

































Consiste en evaluar y medir las 
ventas existentes o reales en 
relación con las ventas 
esperadas, mediante 
herramientas y decisiones 
específicas. Lo que se busca 
con estas comparaciones es 
determinar qué factores 
(precios, menores volúmenes, 
territorios específicos) ayudan 
y se contribuyen a que se 
alcancen con las metas de las 
ventas. (Kotler, Philip;2002; 
p.56) 
Kotler y keller (2002) indican que la 
evaluación de ventas consta en medir 
las ventas actuales, vinculándolo a 
las ventas proyectadas, para 
posteriormente se realicen los 
reportes por medio de herramientas 
que permitan que la empresa tenga 
datos precisos y a partir de ello la alta 
gerencia pueda tomar decisiones y a 
la vez cumplan sus metas 
establecidas (p. 56). 
Comparar el 
rendimiento 
de las ventas 
Eficacia de 
ventas 





































Es el grado enfocado en el 
logro de objetivos y metas 
de un proyecto, es decir del 
resultado esperado cuanto 
se logró, este se basa en 
convertir los esfuerzos en 
procesos y actividades que 
deben ser realizadas para 















Es un indicador para 
determinar si la empresa u 
organización que se tiene 
están teniendo un 
















MATRIZ DE CONSISTENCIA 
Título: Datamart para la evaluación de ventas en la empresa Papelera Reyes S.A.C 
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HG: Un Datamart 
mejora la 
evaluación de 















- 37500 productos 
esperados paracas 
naranja para el indicador 
eficacia de ventas. 
- 24310 productos 
vendidos paracas naranja 
para el indicador de 
crecimiento de ventas. 
Muestra: 
- 25 fichas de registro 
para ambos indicadores 













D1: Comparar el 
rendimiento de las 
ventas 
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HE1: Un Datamart 
mejora la eficacia 
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HE2: Un Datamart 
mejora el 
crecimiento de 




D2: Acción tomada 
para mejorar el 
rendimiento. 
 











1. ¿Existe algún proceso definido en que le solicita la información para la 
toma de decisiones actual? 
 
No, ya que la información la información que se solicita no es precisa y 
definida para la toma de decisiones. 
 
2. ¿Cuenta con un sistema informático de apoyo al departamento de 
ventas? 
 
Si, el Sistema de Gestión Innova ayuda con el control y registro de las ventas. 
 
3. ¿El sistema informático genera indicadores de gestión de ventas? 
Si genera indicadores, pero no completa 
4. ¿Qué tipo de información se solicita que contengan los reportes para la 
toma de decisiones? 
 
El tipo varia depende a las decesiones que se va tomar y depende al tiempo, 
pero lo más solicitados son ventas mensuales, quincenales, ventas por 
producto y cliente, todo lo que se refiere a ventas además la cantidad de 
rotación de producto y stock actualizado. 
 
5. ¿Cuánto es el tiempo aproximado que toma en recibir la información 
requerida desde que solicita? 
 
El tiempo depende por la información que se está solicitando si es las ventas 
sería un promedio de 4 horas. 
 
6. ¿Con que frecuencia se solicita reportes para la toma de decisiones? 
Por lo general se solicita cada 15 días o también mensualmente.  
7. ¿La información o reportes que solicita para la toma de decisiones se 
encuentra siempre disponible? 
No, porque se realiza depende a la información que se solicita. 
 
 
Entrevistado (a) MOISES CASTRO HINOSTROZA  
   Área VENTAS 





8. ¿La información que recibe como resultado a sus necesidades, facilita 
la toma de decisiones? 
No, porque se tiene que esperar un determinado tiempo a que brinden 
información que no es muy precisa y luego hacer un análisis para así poder 
tomar alguna decisión. 
 
9. ¿Cuál es su opinión actual respecto a como se viene desarrollando la 
elaboración de reportes? 
Mi opinión ahora es que se demora demasiado tiempo para generar reportes              
terminados y además que si se brinda es incompleta, ya que el sistema 
tampoco sirve de ayuda en la forma de reportes y se tiene que hacer 
mediante Excel o manual. 
10. ¿Qué requerimientos nuevos de reportes facilitarían las tomas 
decisiones? 
• Se desea saber las cantidades de ventas de productos, clientes y 
vendedores en un determinado tiempo. 
• Se desea conocer las cantidades de clientes que con mayor frecuencia 
compran productos. 
• La comparación de las ventas para analizar el nivel de crecimiento de la 
venta en un determinado tiempo. 
• Se desea conocer la utilidad de las ventas en un determinado tiempo. 
• Monto total de ventas realizadas por productos en un tiempo determinado. 
• Localidad de punto de ventas que se realizan con mayor frecuencia y 
satisfactoriamente.  
11. ¿Qué opina acerca de una herramienta (Datamart) facilite la toma de 
decisiones en las ventas? 
Que es muy bueno ya que va brindar la información precisa, eficaz y rápida 




































Ameri Celestino Cristhian 
Quispe Cancho Angel Tipo prueba: Pretest 
Empresa de estudio Papelera Reyes S.A.C 
Ubicación Av. Néstor Gambetta 6693  
Proceso Evaluación de ventas 
Fecha de inicio  01/10/2019 Fecha Final  31/10/2019 
Indicador       Descripción      Medida               Técnica 
 Eficacia de ventas  Eficacia de ventas      Unidad                Fichaje 
Fórmula 
 
EV: Eficacia de Venta 
Unidad de ventas alcanzadas: 
unidades vendidas registradas  
Unidad de Ventas esperadas: 
unidades de ventas proyectadas  
Ítem Fecha 
Unidad de ventas 
alcanzadas 
Unidad de ventas 
esperadas EV 
1 1/10/2019 990 1500 0.66 
2 2/10/2019 960 1500 0.64 
3 3/10/2019 945 1500 0.63 
4 5/10/2019 990 1500 0.66 
5 7/10/2019 945 1500 0.63 
6 9/10/2019 990 1500 0.66 
7 10/10/2019 960 1500 0.64 
8 11/10/2019 975 1500 0.65 
9 12/10/2019 1005 1500 0.67 
10 14/10/2019 1015 1500 0.67 
11 15/10/2019 975 1500 0.65 
12 16/10/2019 990 1500 0.66 
13 17/10/2019 960 1500 0.64 
14 18/10/2019 1005 1500 0.67 
15 19/10/2019 990 1500 0.66 
16 21/10/2019 960 1500 0.64 
17 22/10/2019 915 1500 0.61 
18 23/10/2019 990 1500 0.66 
19 24/10/2019 990 1500 0.66 
20 25/10/2019 945 1500 0.63 
21 26/10/2019 960 1500 0.64 
22 28/10/2019 915 1500 0.61 
23 29/10/2019 930 1500 0.62 
24 30/10/2019 990 1500 0.66 











Ameri Celestino Cristhian 
Quispe Cancho Angel 
Tipo prueba: Pre-test 
Empresa de estudio Papelera Reyes S.A.C 
Ubicación Av. Néstor Gambetta 6693  
Proceso Evaluación de ventas 
Fecha de inicio  1/10/2019 Fecha Final  31/10/2019 
Indicador    Descripción      Medida               Técnica 
 Crecimiento de ventas  Crecimiento       Unidad                Fichaje 
Fórmula 
  CV: Crecimientos de ventas                                  
VR: Unidad Vendidas actuales             
VA: Unidades vendidas anteriores 







Crecimiento de ventas 
1 1/10/2019 990 827 12.16 
2 2/10/2019 960 990 -3.58 
3 3/10/2019 945 960 -1.87 
4 5/10/2019 990 945 5.97 
5 7/10/2019 945 990 -6.34 
6 9/10/2019 990 945 6.49 
7 10/10/2019 960 990 -4.48 
8 11/10/2019 975 960 2.09 
9 12/10/2019 1005 975 2.99 
10 14/10/2019 1015 1005 0.75 
11 15/10/2019 975 1015 -3.73 
12 16/10/2019 990 975 2.24 
13 17/10/2019 960 990 -4.48 
14 18/10/2019 1005 960 5.97 
15 19/10/2019 990 1005 -2.24 
16 21/10/2019 960 990 -2.99 
17 22/10/2019 915 960 -4.33 
18 23/10/2019 990 915 7.54 
19 24/10/2019 990 990 0.52 
20 25/10/2019 945 990 -5.60 
21 26/10/2019 960 945 1.87 
22 28/10/2019 915 960 -5.22 
23 29/10/2019 930 915 2.24 
24 30/10/2019 990 930 6.34 











Ameri Celestino Cristhian 
Quispe Cancho Angel Tipo prueba:  Test 
Empresa de estudio Papelera Reyes S.A.C 
Ubicación Av. Néstor Gambetta 6693  
Proceso Evaluación de ventas 
Fecha de inicio  01/08/2019 Fecha Final  31/08/2019 
Indicador       Descripción      Medida               Técnica 
 Eficacia de ventas  Eficacia de ventas      Unidad                Fichaje 
Fórmula 
 EV: Eficacia de Venta 
Unidad de ventas alcanzadas: 
unidades vendidas registradas  
Unidad de Ventas esperadas: 
unidades de ventas proyectadas  
Ítem Fecha 
Unidad de ventas 
alcanzadas 
Unidad de ventas 
esperadas EV 
1 1/08/2019 885 1500 0.59 
2 2/08/2019 1050 1500 0.70 
3 3/08/2019 1035 1500 0.69 
4 5/08/2019 1020 1500 0.68 
5 6/08/2019 930 1500 0.62 
6 7/08/2019 1080 1500 0.72 
7 9/08/2019 1020 1500 0.68 
8 10/08/2019 945 1500 0.63 
9 12/08/2019 1050 1500 0.70 
10 13/08/2019 930 1500 0.62 
11 14/08/2019 960 1500 0.64 
12 15/08/2019 1020 1500 0.68 
13 16/08/2019 915 1500 0.61 
14 17/08/2019 960 1500 0.64 
15 19/08/2019 990 1500 0.66 
16 20/08/2019 1035 1500 0.69 
17 21/08/2019 930 1500 0.62 
18 22/08/2019 915 1500 0.61 
19 23/08/2019 990 1500 0.66 
20 24/08/2019 990 1500 0.66 
21 26/08/2019 930 1500 0.62 
22 27/08/2019 1035 1500 0.69 
23 28/08/2019 915 1500 0.61 
24 29/08/2019 930 1500 0.62 










Ameri Celestino Cristhian 
Quispe Cancho Angel 
Tipo prueba: Test 
Empresa de estudio Papelera Reyes S.A.C 
Ubicación Av. Néstor Gambetta 6693  
Proceso Evaluación de ventas 
Fecha de inicio  01/08/2019 Fecha Final  31/08/2019 
Indicador    Descripción      Medida               Técnica 
 Crecimiento de ventas  Crecimiento       Unidad                Fichaje 
Fórmula 
  CV: Crecimientos de ventas                                  
VR: Unidad Vendidas actuales             
VA: Unidades vendidas anteriores 







Crecimiento de ventas 
1 1/10/2019 885 850 -4.00 
2 2/10/2019 1050 885 18.00 
3 3/10/2019 1035 1050 -2.00 
4 5/10/2019 1020 1035 -2.00 
5 7/10/2019 930 1020 -10.00 
6 9/10/2019 1080 930 16.00 
7 10/10/2019 1020 1080 -7.00 
8 11/10/2019 945 1020 -9.00 
9 12/10/2019 1050 945 12.00 
10 14/10/2019 930 1050 -13.00 
11 15/10/2019 960 930 3.00 
12 16/10/2019 1020 960 6.00 
13 17/10/2019 915 1020 -11.00 
14 18/10/2019 960 915 6.00 
15 19/10/2019 990 960 3.00 
16 21/10/2019 1035 990 5.00 
17 22/10/2019 930 1035 -12.00 
18 23/10/2019 915 930 -1.00 
19 24/10/2019 990 915 9.00 
20 25/10/2019 990 990 -1.00 
21 26/10/2019 930 990 -7.00 
22 28/10/2019 1035 930 13.00 
23 29/10/2019 915 1035 -13.00 
24 30/10/2019 930 915 1.00 











Ameri Celestino Cristhian 
Quispe Cancho Angel Tipo prueba:  Retest 
Empresa de estudio Papelera Reyes S.A.C 
Ubicación Av. Néstor Gambetta 6693  
Proceso Evaluación de ventas 
Fecha de inicio  02/09/2019 Fecha Final  30/09/2019 
Indicador       Descripción      Medida               Técnica 
 Eficacia de ventas  Eficacia de ventas      Unidad                Fichaje 
Fórmula 
 EV: Eficacia de Venta 
Unidad de ventas alcanzadas: 
unidades vendidas registradas  
Unidad de Ventas esperadas: 
unidades de ventas proyectadas  
Ítem Fecha 
Unidad de ventas 
alcanzadas 
Unidad de ventas 
esperadas EV 
1 2/09/2019 945 1500 0.63 
2 3/09/2019 1005 1500 0.67 
3 4/09/2019 1050 1500 0.70 
4 5/09/2019 990 1500 0.66 
5 6/09/2019 915 1500 0.61 
6 7/09/2019 1125 1500 0.75 
7 9/09/2019 1035 1500 0.69 
8 10/09/2019 915 1500 0.61 
9 11/09/2019 1080 1500 0.72 
10 12/09/2019 915 1500 0.61 
11 13/09/2019 960 1500 0.64 
12 14/09/2019 1035 1500 0.69 
13 16/09/2019 915 1500 0.61 
14 17/09/2019 990 1500 0.66 
15 18/09/2019 960 1500 0.64 
16 19/09/2019 1050 1500 0.70 
17 20/09/2019 855 1500 0.57 
18 21/09/2019 930 1500 0.62 
19 23/09/2019 960 1500 0.64 
20 24/09/2019 1005 1500 0.67 
21 25/09/2019 960 1500 0.64 
22 26/09/2019 1065 1500 0.71 
23 27/09/2019 990 1500 0.66 
24 28/09/2019 960 1500 0.64 










Ameri Celestino Cristhian 
Quispe Cancho Angel 
Tipo prueba: Retest 
Empresa de estudio Papelera Reyes S.A.C 
Ubicación Av. Néstor Gambetta 6693  
Proceso Evaluación de ventas 
Fecha de inicio  02/09/2019 Fecha Final  30/09/2019 
Indicador    Descripción      Medida               Técnica 
 Crecimiento de ventas  Crecimiento       Unidad                Fichaje 
Fórmula 
  CV: Crecimientos de ventas                                  
VR: Unidad Vendidas actuales             
VA: Unidades vendidas anteriores 







Crecimiento de ventas 
1 2/09/2019 945 985 -6.00 
2 3/09/2019 1005 945 6.00 
3 4/09/2019 1050 1005 5.00 
4 5/09/2019 990 1050 -6.00 
5 6/09/2019 915 990 -7.00 
6 7/09/2019 1125 915 22.00 
7 9/09/2019 1035 1125 -8.00 
8 10/09/2019 915 1035 -11.00 
9 11/09/2019 1080 915 18.00 
10 12/09/2019 915 1080 -15.00 
11 13/09/2019 960 915 4.00 
12 14/09/2019 1035 960 8.00 
13 16/09/2019 915 1035 -11.00 
14 17/09/2019 990 915 7.00 
15 18/09/2019 960 990 -3.00 
16 19/09/2019 1050 960 10.00 
17 20/09/2019 855 1050 -19.00 
18 21/09/2019 930 855 9.00 
19 23/09/2019 960 930 4.00 
20 24/09/2019 1005 960 4.00 
21 25/09/2019 960 1005 -5.00 
22 26/09/2019 1065 960 12.00 
23 27/09/2019 990 1065 -7.00 
24 28/09/2019 960 990 -3.00 












Ameri Celestino Cristhian 
Quispe Cancho Angel Tipo prueba: Post-Test 
Empresa de estudio Papelera Reyes S.A.C 
Ubicación Av. Néstor Gambetta 6693  
Proceso Evaluación de ventas 
Fecha de inicio  02/05/2020 Fecha Final  30/05/2020 
Indicador       Descripción      Medida               Técnica 
 Eficacia de ventas  Eficacia de ventas      Unidad                Fichaje 
Fórmula 
 EV: Eficacia de Venta 
Unidad de ventas alcanzadas: 
unidades vendidas registradas  
Unidad de Ventas esperadas: 
unidades de ventas proyectadas  
Ítem Fecha 
Unidad de ventas 
alcanzadas 
Unidad de ventas 
esperadas Eficacia de Ventas 
1 2/05/2020 1230 1500 0.82 
2 4/05/2020 1245 1500 0.83 
3 5/05/2020 1275 1500 0.85 
4 6/05/2020 1290 1500 0.86 
5 7/05/2020 1170 1500 0.78 
6 9/05/2020 1180 1500 0.78 
7 11/05/2020 1200 1500 0.80 
8 12/05/2020 1230 1500 0.82 
9 13/05/2020 1238 1500 0.82 
10 14/05/2020 1255 1500 0.83 
11 15/05/2020 1290 1500 0.86 
12 16/05/2020 1300 1500 0.86 
13 18/05/2020 1320 1500 0.88 
14 19/05/2020 1335 1500 0.89 
15 19/05/2020 1350 1500 0.90 
16 20/05/2020 1365 1500 0.91 
17 21/05/2020 1220 1500 0.81 
18 22/05/2020 1230 1500 0.82 
19 23/05/2020 1239 1500 0.82 
20 25/05/2020 1248 1500 0.83 
21 26/05/2020 1320 1500 0.88 
22 27/05/2020 1338 1500 0.89 
23 28/05/2020 1445 1500 0.96 
24 29/05/2020 1230 1500 0.82 










Ameri Celestino Cristhian 
Quispe Cancho Angel 
Tipo prueba: Post-Test 
Empresa de estudio Papelera Reyes S.A.C 
Ubicación Av. Néstor Gambetta 6693  
Proceso Evaluación de ventas 
Fecha de inicio  02/05/2020 Fecha Final  30/05/2020 
Indicador    Descripción      Medida               Técnica 
 Crecimiento de ventas  Crecimiento       Unidad                Fichaje 
Fórmula 
  
CV: Crecimientos de ventas                                  
VR: Unidad Vendidas actuales             
VA: Unidades vendidas anteriores 







Crecimiento de ventas 
1 2/05/2020 1230 1007 22.10 
2 4/05/2020 1245 1230 4.20 
3 5/05/2020 1275 1245 5.60 
4 6/05/2020 1290 1275 8.10 
5 7/05/2020 1170 1290 -9.00 
6 9/05/2020 1180 1170 7.01 
7 11/05/2020 1200 1180 2.00 
8 12/05/2020 1230 1200 6.00 
9 13/05/2020 1238 1230 8.03 
10 14/05/2020 1255 1238 6.00 
11 15/05/2020 1290 1255 4.00 
12 16/05/2020 1300 1290 2.10 
13 18/05/2020 1320 1300 5.00 
14 19/05/2020 1335 1320 7.50 
15 19/05/2020 1350 1335 7.00 
16 20/05/2020 1365 1350 6.00 
17 21/05/2020 1220 1365 -10.00 
18 22/05/2020 1230 1220 4.23 
19 23/05/2020 1239 1230 3.22 
20 25/05/2020 1248 1239 5.01 
21 26/05/2020 1320 1248 6.10 
22 27/05/2020 1338 1320 5.00 
23 28/05/2020 1445 1338 4.10 
24 29/05/2020 1230 1445 -7.00 

















































































































































 DESARROLLO DE LA METODOLOGÍA HEFESTO 
          
1. ANÁLISIS DE REQUERIMIENTOS 
Introducción 
Es donde se realiza el estudio de los requerimientos de la metodología a usar, 
en este caso la metodología HEFESTO. Estos requerimientos dan a conocer lo 
que el cliente desea. El objetivo principal de capturar los requerimientos es de 
comprender lo que esperan tanto el cliente como los usuarios que realice el 
Datamart. Un requerimiento manifiesta el objetivo del Datamart, además de que 
determinan cuales van a ser lo indicadores y perspectivas que van a ser usados 































A) Identificar Preguntas: 
Se identificaron las principales necesidades de reportes del área de 
ventas de la empresa Papelera Reyes SAC, de lo cual se adquirió los 
siguientes requerimientos. 
➢ Se requiere conocer la cantidad de ventas realizadas por ubicación y por el 
cliente y por producto en un tiempo determinado. 
 








➢ Se desea conocer el monto total de las ventas realizadas por producto en un 
determinado tiempo. 
                







➢ Se desea conocer la cantidad de clientes por ubicación y por producto en un 
tiempo determinado. 

























































































➢ Se desea conocer el total unidades vendidas por producto y por ubicación en un 
tiempo determinado. 








➢ Se desea conocer a eficacia de ventas por productos en un determinado 
tiempo. 
                   





➢ Se desea conocer el crecimiento de ventas por producto en un determinado 
tiempo. 






     B). Identificar indicadores y perspectivas  
Por lo consiguiente de las preguntas mostradas del paso anterior, se 
identificaron y especificaron sus respectivos indicadores y perspectivas. 
• CANTIDAD DE VENTAS realizadas por UBIGEO y por CLIENTE y por vendedor en un  
                                                                                                                    TIEMPO determinado. 
 
 






































Figura 34: Unidades vendidas 

















































• TOTAL UNIDADES VENDIDAS por PRODUCTO y UBIGEO en un TIEMPO  












Las perspectivas e indicadores de análisis establecidos: 
PERSPECTIVAS INDICADORES 
Tiempo Cantidad vendidas 
Ubigeo Monto total vendidas 
Cliente Cantidad de clientes 
Producto Total unidades vendidas 
vendedor Eficacia de ventas 











   C). Modelo Conceptual 
Después de haber identificado los indicadores y perspectivas de análisis, se 
realizó la creación de los modelos conceptuales. Cada modelo conceptual 
mostrado a continuación, estarán conformados por las perspectivas de 
análisis, indicadores y el hecho. 
En la siguiente imagen se podrá visualizar el modelo conceptual para la tabla 
de hechos ventas, el cual está conformado por las perspectivas cliente, 
ubigeo, producto, vendedor y tiempo. 
➢ Análisis en el área de Ventas 
En la figura 37 se muestra el modelo conceptual, en el cual se realizará el 
análisis al área de ventas. Esta imagen muestra los análisis realizados, 
indicadores que serán desarrollados. 





































































2. ANÁLISIS DE LOS OLTP 
Introducción 
Se realiza el análisis a los OLTP de la metodología HEFESTO con la finalidad 
de fijar como se calcularán los indicadores y también para realizar las 
correspondencias entre el modelo conceptual y los orígenes de datos. Además, 
se determinará los campos que contendrá cada perspectiva; para luego realizar 
el modelo conceptual a base de la información que se obtendrá de este paso. 
A). Determinación de los indicadores 
• Cantidad vendidas  
- Hechos: Unidades de ventas  
- Función de sumarización: COUNT  
 
• Monto total ventas 
- Hechos: Monto total 
- Función de sumarización: SUM (Unidades vendidas * precio) 
 
• Cantidad de Clientes  
- Hechos: Idcliente 
- Función de sumarización: COUNT  
 
• Unidades vendidas 
- Hechos: Unidades vendidas  
- Función de sumarización: SUM  
 
• Eficacia de ventas 
- Hechos: Ventas alcanzadas/ventas esperadas 









• Crecimiento de ventas 
- Hechos: ((ventas actuales/ventas anteriores)-1)*100 
-  Función de sumarización: ((unidades_vendidas i/ unidades_vendidas 
i-1)-1)*100 
B). Establecer correspondencias 
El objetivo de establecer la correspondencia, es el de verificar que el OLTP tenga 
la información que se ha solicitado, además de sus particularidades que 
permitirán determinar las correspondencias que existe entre el modelo 
conceptual y el origen de datos. 
En la siguiente figura 38 se mostrará el diagrama de la base de datos OLTP para 
identificar las correspondencias, allí se verán todas las tablas que componen 


























































En la tabla 12 se puede apreciar de una mejor forma las correspondencias con el 
OLTP para las perspectivas iniciales. 
              Tabla 12:  
      Correspondencia Perspectiva OLTP 
PERSPECTIVA TABLA CAMPO 
Cliente Cliente nomcli_razsocial 
Vendedor Vendedor nomvendedor 
Producto Producto descripción 
 
Ubigeo cliente  
 
Ubigeo 
   Ubicación 
distrito_ubi 
Tiempo Ventas fecha_venta 
      Fuente: Elaboración propia 
 
En la tabla 13 se puede apreciar de una mejor forma las correspondencias con el 
OLTP para los indicadores iniciales. 
          Tabla 13:  
           Correspondencia Indicadores OLTP 




Monto total ventas 
 
Ventas unidades_vendidas 


























C). Nivel de granularidad 
Para la obtención del nivel de granularidad se agrupo las perspectivas y 





Tabla 14:  
Campos importantes para la Perspectiva Cliente 
Campo Descripción 
idcliente Representa el código del cliente, 
está constituido por el RUC o DNI 
del cliente. 
nomcl_razsocial Nombre del cliente 




Tabla 15:  
Campos importantes para la Perspectiva Ubigeo 
Campo Descripción 
idubigeo Es la clave primaria de la tabla 
ubigeo, esta representa 
únicamente al ubigeo de un cliente 
en particular. 
departament_ubi Nombre del departamento 
provincia_ubi Nombre de la provincia 
distrito_ubi Nombre del distrito 











Tabla 16:  
Campos importantes para la Perspectiva Producto 
Campo Descripción 
idproducto Es la clave primaria de la tabla 
producto. 
nomproducto Nombre del producto 
Stock Representa el stock del producto 
precio_costo Representa el precio de compra 
precio_unidad Representa el precio de venta 





Tabla 17:  
Campos importantes para la Perspectiva Vendedor 
Campo Descripción 
idvendedor Es la clave primaria de la tabla 
vendedor y ademas representa a 
un solo vendedor. 
nomvendedor Nombre del vendedor 















Tabla 18:  
Campos importantes para la Perspectiva Tiempo 
Campo Descripción 
idtiempo Es la clave primaria de la tabla 
tiempo, ademas representa a una 
unica fecha de venta. 
fecha Fecha del tiempo 
dia Número del dia 
mes Número del mes 
año Número del año 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 19:  
Nivel de Granularidad 




































Fuente: Elaboración propia 






D). Modelo conceptual ampliado 
Llegado a este punto, se mostrará un gráfico donde se visualice los 
resultados obtenidos a partir de los anteriores pasos, donde se ampliará el 
modelo conceptual. Además, se colocará debajo de cada perspectiva los 




















































COUNT (unidades vendidas) 
Monto Total ventas 
SUM (unidades vendidas *precio) 
Eficacia de ventas 
(unidades vendidas/unidades 
proyectadas) 






Total, Unidad Vendidas 

























3. MODELO LÓGICO DEL DATAMART  
INTRODUCCIÓN 
A continuación, se confeccionará el modelo lógico de la estructura del Datamart de 
la metodología Hefesto, teniendo como apoyo el modelo conceptual que ya ha sido 
creado, para ello se definirá el tipo de modelo que se va desarrollar y luego se 
llevarán a cabo las acciones propias al caso, para el diseño de las tablas de 
dimensiones y hechos, finalmente se realizarán las uniones pertinentes 
(dimensiones y hechos) entre estas tablas  
A). Tipo de Modelo Lógico del Datamart 
El esquema que se utilizó para el desarrollo fue modelo estrella, debido a sus 
características, requerimientos y necesidades del usuario. 
B). Tablas de dimensiones 
Se mostrará el diseño las tablas de dimensiones a partir de las perspectivas 
encontradas en el modelo conceptual. Para ello se realizarán los siguientes 
procesos: 
• Se selecciono un nombre que identifique la tabla de dimensión.  
• Se adiciono un campo que represente su clave principal.  
• Se plantearon los nombres de los campos si no son suficientemente 
intuitivos. 
➢ PERSPECTIVA CLIENTE: 
• La nueva tabla de dimensión tendrá el nombre de “Dim_cliente”  
• Se le adiciono una clave principal llamada “Idcliente”.  


































➢ PERSPECTIVA UBIGEO: 
• La nueva tabla de dimensión tendrá el nombre de “Dim_ubigeo”  
• Se le adiciono una clave principal llamada “Idubigeo”.  
• El nombre del campo “Provincia” no será cambiado “Provincia” 






➢ PERSPECTIVA TIEMPO: 
• La nueva tabla de dimensión tendrá el nombre de “Dim_tiempo” 






➢ PERSPECTIVA PRODUCTO: 
• La nueva tabla de dimensión tendrá el nombre de “Dim_producto”  
• Se le adiciono una clave principal llamada “Idproducto”.  

















































Figura 42: Dimensión Ubigeo 













➢ PERSPECTIVA VENDEDOR: 
• La nueva tabla de dimensión tendrá el nombre de “Dim_vendedor”  
• Se le adiciono una clave principal llamada “Idvendedor”.  
• Se cambio el nombre del campo “Cod_vendedor” por “Idtiempo”.  
 





C. Tabla de hechos 
➢ Hechos ventas 
La tabla hechos estará conformada por los siguientes campos: 

















































Figura 44: Dimensión Producto 





- La clave principal de esta tabla será “idventa”, además esta tabla 
contendrá llaves foráneas como: idcliente, idproducto, idvendedor, 


















Después de haber diseñado y definido las tablas con sus respectivas dimensiones 
y hecho, por consiguiente, se realizará la unión de las tablas que conformaran el 




COUNT (unidades vendidas) 
Monto Total 
SUM (unidades vendidas*precio) 





Total, Unidad Vendidas 
SUM (unidades vendidas) 





























En este paso se realizan las uniones de todas las dimensiones con la tabla 

































4. INTEGRACIÓN DE DATOS 
Una vez que se tiene el modelo lógico, en el componente de integración se procede 
a poblar el Datamart con los datos obtenidos de los sistemas operacionales (OLTP), 
sin embargo, los datos deben pasar por un proceso (ETL) de limpieza y 
actualización para evitar datos anómalos que no deben existir en el almacén de 
datos. En este componente se continúa con la metodología Hefesto, no obstante, 
en este componente se ejecutó una iteración y procedimiento para la construcción 
de cada proceso ETL, necesarios para la creación del almacén de datos; y es en 
este punto que se utilizó SQL server business intelligence development studio 2008, 
para modelar cada uno de estos procesos ETL 
A). Carga Inicial 
Debemos realizar en este paso la Carga Inicial al Datamart, poblando el modelo de 
datos que hemos construido anteriormente. Para lo cual debemos llevar adelante 
una serie de tareas básicas, tales como limpieza de datos, calidad de datos, 
procesos ETL. 
• En este paso se realizó la carga inicial de datos de la Empresa Papelera 
Reyes S.A.C. a la herramienta de base de datos SQL Server 2008 R2. 
 
• Se construirá la base de datos del DATAMART, en este caso se usará el 
modelo estrella, para realizar el poblamiento. 
 
CREATE TABLE Dim_cliente ( 
 
idcliente   bigint NOT NULL PRIMARY KEY, 




CREATE TABLE Dim_producto ( 
 
idproducto   bigint NOT NULL PRIMARY KEY, 
nomproducto  varchar (150) NOT NULL, 
stock    int NOT NULL, 





precio_unidad  decimal (8,2) NOT NULL, 
); 
 
CREATE TABLE Dim_vendedor ( 
 
idvendedor   int NOT NULL PRIMARY KEY, 




CREATE TABLE Dim_tiempo ( 
 
idtiempo   int IDENTITY(1,1) PRIMARY KEY, 
fecha                 smalldatetime NOT NULL, 
dia    tinyint NOT NULL, 
mes    tinyint NOT NULL, 




CREATE TABLE Dim_ubigeo ( 
 
idubigeo   int NOT NULL PRIMARY KEY, 
departament_ubi  varchar(100) NOT NULL, 
provincia_ubi  varchar(80) NOT NULL, 




CREATE TABLE Hechos_ventas ( 
 
idventa   int NOT NULL, 
idcliente   bigint NOT NULL, 
idproducto   bigint NOT NULL, 
idvendedor   int NOT NULL, 
idtiempo   int NOT NULL, 
idubigeo   int NOT NULL, 
unidades_vendidas  int NOT NULL, 
unid_vend_proyect  int NOT NULL, 
monto_total   decimal (8,2) NOT NULL, 
cantidad_cliente  int NOT NULL, 
cantidad_vendida  int NOT NULL, 
eficacia                              decimal (8,2) NOT NULL, 
crecimento_venta             decimal (8,2) NOT NULL); 









  ALTER TABLE Hechos_ventas 
  ADD PRIMARY KEY (idventa), 
  FOREIGN KEY (idcliente)     REFERENCES Dim_cliente (idcliente) , 
  FOREIGN KEY (idproducto) REFERENCES Dim_producto(idproducto), 
  FOREIGN KEY (idvendedor) REFERENCES Dim_vendedor      
(idvendedor) , 
  FOREIGN KEY (idtiempo) REFERENCES Dim_tiempo  (idtiempo)   , 
  FOREIGN KEY (idubigeo) REFERENCES Dim_ubigeo  (idubigeo) ; 
 
--CANTIDAD DE VENTAS EN TOTAL-- 
select COUNT(unidades_vendidas) as Cantidad_total_vendida from ventas 
 
--CANTIDAD DE CLIENTES -- 
select COUNT(idcliente) as Cantidad_de_Clientes from ventas 
 
--MONTO TOTAl VENTAS-- 
Select v.fecha_venta,(v.unidades_vendidas*dv.precio_venta) as 
Monto_Total from ventas as v  





/sum(unid_vend_proyect) from ventas 
where idproducto = 600100100004 
GROUP by fecha_venta,idproducto 
--CRECIMIENTO DE VENTAS-- 
select (((select sum(unidades_vendidas) from ventas where fecha_venta 
BETWEEN '2019-10-01' AND '2019-10-31' group by fecha_venta)/ 
(select sum(unidades_vendidas) from ventas where fecha_venta 





((select sum(unidades_vendidas) from ventas where fecha_venta 
BETWEEN '2020-05-01' AND '2020-05-31' group by fecha_venta)/ 
(select sum(unidades_vendidas) from ventas where fecha_venta 
BETWEEN '2020-04-01' AND '2020-04-30' group by fecha_venta))-1)*100 
from ventas 
 
--CONSULTA INGRESADA AL ETL-- 
 





CONVERT(float,v.unidades_vendidas)/v.unid_vend_proyect AS eficacia,  
((((select sum(v.unidades_vendidas) from ventas where fecha_venta 
BETWEEN '2019-10-01' AND '2019-10-31' group by fecha_venta)/ 
(select sum(v.unidades_vendidas) from ventas where fecha_venta 
BETWEEN '2019-09-01' AND '2019-09-30' group by fecha_venta))/ 
((select sum(v.unidades_vendidas) from ventas where fecha_venta 
BETWEEN '2020-05-01' AND '2020-05-31' group by fecha_venta)/ 
(select sum(v.unidades_vendidas) from ventas where fecha_venta 
BETWEEN '2020-04-01' AND '2020-04-30' group by fecha_venta)))-1)*100  
FROM ventas as v 
  inner join detalle_venta as dv 
  on v.idventa=dv.idventa 
  inner join cliente as c 
  on c.idcliente=v.idcliente 
  inner join producto as p 
  on p.idproducto=v.idproducto 













• Después de tener listo la base de datos OLTP y crear el DATAMART, 
iniciaremos con el proceso ETL. Lo primero que se realizará es crear un 
nuevo proyecto en Microsoft Visual Studio 2008 y escogemos la opción de 
Integration Services. 



























































Figura 48: Creando nuevo proyecto para la Elaboración del ETL 





• Añadimos los orígenes de datos y destino al administrador de conexiones. 
 





• Luego de haber conectado los orígenes de datos y destino, hacemos uso de 









































Figura 50: Administrador de conexiones 





• A continuación, se mostrará cómo se realizó el proceso ETL para hacer la 



















































Figura 52: Proceso ETL de la dimensión cliente 





• Carga de datos a la dimensión vendedor (Dim_vendedor). 
 








































Figura 54: Proceso ETL de la dimensión vendedor 





• Carga de datos a la dimensión tiempo (Dim_ tiempo). 
 
• Luego de construir el proceso y carga de cada tabla, procedemos a ejecutar 

















































Figura 56: Proceso ETL de la dimensión tiempo 






Cuando se haya cargado en su totalidad el Datamart, se establecerán políticas y 
estrategias de actualización o refresco de datos. 
Una vez realizado esto, se tendrá que llevar a cabo las siguientes acciones 
• Especificar las tareas de limpieza de datos, calidad de datos, procesos ETL, 
que deberán realizarse para actualizar los datos del Datamart. 
• Especificar de forma general y detallada las acciones que deberá realizarse 
cada software. 
Por lo consiguiente para la actualización del Datamart del área de ventas en la 
empresa Papelera Reyes S.A.C, se creó un JOB para la realización de la carga 
automática y actualización.  
• Se creará un JOB en SQL para ejecutar la actualización automática desde el 
OLTP hacia el Datamart, donde se podrá dar las programaciones de la 
actualización automática. 
          










































































Figura 59: Asignación de nombre del JOB (ETL) 














• Este cuadro nos permite programar la ejecución del trabajo y actualización, es decir 






















































Figura 61: Selección del tipo y ubicación de paquete de integración service 





Componente de Reportes y presentación  
Este componente es el más importante para los usuarios, puesto que es a través de 
éste donde el usuario interactúa con el almacén de datos para obtener sus reportes, 
análisis y datos necesarios para la toma de decisiones. Este componente fue 
implementado con la herramienta Power BI, para que los usuarios puedan acceder 
a la herramienta, donde se definió el nivel de acceso a la información por parte del 
área de ventas y Gerencia. Se asignaron usuarios que únicamente puedan acceder 
a reportes y análisis de la información. Así también se implementó la actualización 
automática por parte de la interfaz hacia el Datamart, también se incorporó la 
plataforma power BI nube para que los datos puedan estar totalmente disponibles. 
• Luego de haber elaborado el ETL y procesarlo, diseñamos los reportes en el 





















































Figura 63: Obtener datos del Datamart 















































Figura 65: Conexión de datos Power BI 

















































Figura 67: Reporte Monto total ventas 
















































Figura 69: Reporte Total unidades vendidas 

















































Figura 71: Crecimiento de ventas 
































































Figura 73: Programación de actualización 
Figura 74: Reportes BI en la WEB 
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ANEXO 30 
TURNITIN 
 
